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I. RESUMEN EJECUTIVO 
 
El modelo de negocio propuesto es la creación de una app que conecte a los 
usuarios con todos los locales de eventos (canchas de fulbito, salas de recepciones, campos de 
esparcimiento y todo local que brinde algún ambiente de esparcimiento o para la realización de 
eventos importantes) y les permita realizar reservas en línea, lo cual llevará a constituir una 
empresa que administre este negocio. 
La app va permitir a los usuarios visualizar la disponibilidad de los locales en 
las fechas y horarios que requieran, visualizar el ambiente, coordinar visitas si el cliente desea, 
reservar y pagar en línea. A los dueños de los locales permitirá ofrecer a más personas sus 
servicios, conectándolos con más clientes potenciales.  
El proyecto es escalable con el tiempo, la idea de negocio va permitir no solo 
escalar a nivel de distritos y departamentos a nivel nacional, si no que permitirá que el escalamiento 
sea a nivel de los servicios ofrecidos, ofrecer servicios relacionados con los locales (catering, 
alquiler de autos o transporte, músicos, trámites municipales, buffet) y publicidad en línea. La 
propuesta inicial es comenzar con los locales para eventos de mayor demanda a nivel de los 
distritos en la ciudad de Lima y de acuerdo al crecimiento expandir el negocio a nivel nacional. 
Inicialmente se conectará a los locales de mayor afluencia para el tipo de eventos 
con mayor demanda, se evaluó iniciar ofreciendo los servicios para eventos de bodas, conferencias, 
fiestas corporativas, fiestas sociales, eventos deportivos (canchas de fulbito) abarcando para la 
primera etapa los distritos de Cieneguilla, Chosica, Pachacamac, La Molina, Surco, San Borja, 
Surquillo, Miraflores, San Isidro, San Juan de Lurigancho, Los Olivos y el Cercado de Lima. El 
modelo de negocio inicia con estos locales de eventos y con el tiempo escalar a otros servicios, 
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distritos y ciudades.  
Este modelo de negocio se basa en obtener ingresos a través del pago de 
comisiones por local o ambiente alquilado (por evento o por hora de acuerdo al local), esto 
previamente acordado con los propietarios de los locales.  
Escalar luego al cobro por publicidad en la app (empresas relacionadas con el 
servicio que brindan los locales para eventos) y espacios publicitarios en el caso de las canchas 
sintéticas.  
En un mediano plazo se puede generar una suscripción a los usuarios VIP de la 
app que les permitirá tener el beneficio a realizar reservaciones con menor tiempo de cancelación, 
descuentos en la contratación de locales, puntos de descuentos en servicios relacionados al local 
reservado, ejemplo descuentos en el consumo de bebidas en las canchas sintéticas, descuentos en 
servicios que se publiciten en relacionados a una boda (peinados, limosinas, etc.). Esto va hacer 
que el negocio sea escalable y rentable, lo cual va permitir un crecimiento a otras regiones del Perú 
en un mediano plazo e introducir otro tipo de servicios relacionados. 
La ventaja diferencial es “ser la app donde se concentren todos los tipos de 
locales que las personas normalmente alquilan para realizar eventos sociales, deportivos, 
familiares y empresariales, permitiéndoles sin necesidad de movilizarse poder alquilar, en la fecha 
que desee un ambiente o local y realizar el pago en línea. Brindando una gran variedad de opciones 
a elegir desde la app móvil”. 
Tras el análisis financiero podemos concluir que el plan de negocio es rentable 





II. OBJETIVO GENERAL 
 
Crear una app que permita conectar a las personas con los diferentes locales de 
eventos en Lima Metropolitana, permitiendo que el negocio sea escalable y tenga un crecimiento 
rápido por la aceptación y uso de los diferentes usuarios. 
 
El servicio a brindar tendrá el enfoque de ofrecer mayor cantidad de alquiler de 
ambientes por hora o evento dependiendo del local y permitir cubrir gran parte del mercado 

















III. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO 
 
La idea de negocio propuesta es la creación de una app llamado “BERA 
SOLUTION” (BUSCA, ENCUENTRA, RESERVA Y ALQUILA), que va permitir a los usuarios 
poder tener al alcance de su mano la facilidad de conectarse con cualquier tipo de local que cumpla 
con lo que buscan y puedan realizar su evento en la fecha y horario de acuerdo a la disponibilidad 
del local, no solo va tener un solo local, sino una variedad de locales para poder visitar con tan 
solo un clic.  
Uno de los principales beneficios que impulsará la app es evitar que los usuarios 
deban trasladarse entre los distintos distritos de Lima Metropolitana, lo que actualmente genera 
pérdida de tiempo y stress. 
Cuando se desea realizar algún evento como matrimonios, fiestas infantiles, 
aniversarios o eventos corporativos, se debe buscar y visitar locales en los diferentes distritos, los 
cuales deben cumplir con los requisitos necesarios. 
Lo mismo sucede cuando los amigos de colegio, compañeros de trabajo o 
empresas que desean realizar campeonatos relámpagos, las personas actualmente tienen poco 
tiempo para buscar una canchita que tenga la disponibilidad en el día, horario y brinden los 
beneficios que algunos busca como vestidores, duchas, tienda de bebidas, bar, estacionamiento, 
que sea de grass sintético, la adecuada iluminación y fácil acceso. 
 
Según el informe del INEI del 2015:  
“En Lima Metropolitana se celebraron 31, 888 matrimonios, de 
los cuales según el ranking distrital, en San Juan de Lurigancho, 
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Los Olivos y Santiago de Surco se celebró el mayor porcentaje de 
matrimonios (acumulando el 25,6% de matrimonios celebrados 
en Lima Metropolitana)”. (INEI, 2016). 
 
Lo cual nos brinda un mercado para conectar a estos usuarios que buscan un 
local para realizar la reunión luego de la ceremonia o realizar cualquier tipo de evento. 
En el caso de las canchas de fulbito, en la actualidad es un negocio muy rentable 
que ha encontrado en el tipo de cancha sintética la oportunidad de ganar dinero con el alquiler las 
mismas. La popularidad del fútbol ha generado que las personas tomen este deporte como una 
actividad que les permita relajarse, eliminar el stress laboral, compartir momentos de 
esparcimiento con los amigos. Según el informe del diario El Comercio: “Los distritos con mayor 
demanda en Lima son Surco, Surquillo y Los Olivos” (El Comercio, 2014). 
El beneficio para los dueños de los locales que se suscriban será el incremento 
de las reservas y podrán contar con una app que les permitirá visualizar su demanda e ingresos. 
Este negocio como segunda etapa permitirá la expansión a nivel nacional, 
agregar publicidad online y recibir proveedores de servicios relacionado con los locales 









IV. ANTECEDENTES  
 
En la actualidad las personas utilizan diferentes herramientas tecnológicas para 
reservar y alquilar diferentes locales de eventos (páginas web y app móviles), como la búsqueda 
personal (visita a los locales y reservas físicas). Existen diferentes páginas como matrimonio.com, 
canchas.com.pe, atrapalo.pe, etc, las cuales te permiten reservar o visualizar los horarios, pero no 
permite el pago de la reserva en línea. 
Adicional a lo antes mencionado, se debe tener en cuenta, que el tipo de negocio 
que se va implementar es bastante reciente porque las apps como los conocemos hoy día tienen 
poco menos de una década y en el mercado peruano el uso masivo de los smartphones y tablets 
todavía tiene un menor tiempo.  
Existen antecedentes importantes a mencionar al ser la ciudad de Lima el punto 
de inicio del negocio. Existen indicadores bastantes positivos respectos al incremento del acceso 
a internet, el uso de celulares por parte de los peruanos y a la costumbre de su utilización. 
Analizando la información obtenida del INEI (Instituto Nacional de Estadística e Informática), se 
destacan los siguientes cuadros estadísticos:  
 
 Hogares con acceso a tecnología (Cuadro N°1) 
 Población que utiliza Internet (Cuadro N°2) 






Cuadro N°1: Hogares con acceso a tecnología 
 
Fuente: INEI – Encuesta Nacional de Hogares 2015 
 
 
Cuadro N°2: Población que utiliza Internet  
 
Fuente: INEI - Encuesta Nacional de Hogares 2015 
Total 73.1 75.2 79.7 82 84.9 87.2
Lima Metropolitana 1/ 83.3 85.6 88.8 88.5 91.1 92.9
Total 13 16.4 20.2 22.1 23.5 23.2
Lima Metropolitana 1/ 25.7 32.7 38.7 41.4 44.5 42.4
2015
HOGARES CON ACCESO A TECNOLOGÍAS DE INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN 
(TIC)
HOGARES QUE ACCEDEN AL SERVICIO DE INTERNET, SEGÚN ÁMBITO GEOGRÁFICO, 2010-
2015 (Porcentaje respecto del total de hogares)
2010 2011 2012 2013 2014 Ámbito geográfico
2012 2013 2014 20152010 2011
HOGARES CON AL MENOS UN MIEMBRO QUE TIENE TELÉFONO CELULAR, SEGÚN ÁMBITO 
GEOGRÁFICO, 2010-2015 (Porcentaje respecto del total de hogares)
 Ámbito geográfico
Ámbito geográfico / Sexo 
/ Frecuencia de uso
2010 2011 2012 2013 2014
Nacional
Una vez al día 34.4 37.5 39.5 46.4 37.9
Una vez a la semana 51.5 51.7 51.7 46.4 32.2
Una vez al mes 13.6 10.2 8.4 6.7 30.5
Cada 2 meses o más 0.6 0.7 0.5 0.5 27.7
Lima Metropolitana 1/
Una vez al día 40.6 43.6 45 56 38.8
Una vez a la semana 50.6 49.5 50.3 40.1 30.6
Una vez al mes 8.4 6.4 4.5 3.6 29.1
Cada 2 meses o más 0.3 0.5 0.3 0.3 27.6




Cuadro N°3: Población que utiliza Internet por edad 
 
Fuente: INEI - Encuesta Nacional de Hogares 2015 
 
El uso y consumo de información a través de dispositivos móviles va en aumento 
a nivel mundial y en el Perú se da de manera acelerada. Según el último estudio de IMS y 
ComScore, “el 88% de peruanos participantes en la investigación accede a internet a través de un 
smartphone o una tablet” (Jaisia Amaro, 2015), lo que son indicadores muy positivos para el 
desarrollo del plan de negocio. 
 
Total 34.8 36 38.2 39.2 40.2 40.9
Lima Metropolitana  1/ 50.4 53 57 58.3 60 59.4
 Grupos de edad/
Ámbito 
geográfico
Total 34.8 36 38.2 39.2 40.2 40.9
6-16 años 41.6 43 44 45.1 45 44.7
17-24 años 59.8 61.3 64.4 66.2 68.2 68.6
25 y más años 24.5 25.7 28.2 29.1 30.4 31.8
Lima Metropolitana 1/ 50.4 53 57 58.3 60 59.4
6-16 años 68.8 70.4 73.2 74.2 74.3 70.5
17-24 años 76.5 79 84.2 85.6 85.4 83.5
25 y más años 37.1 40 44.4 45.9 48.6 49.7
POBLACIÓN DE 6 Y MÁS AÑOS DE EDAD QUE HACE USO  DE INTERNET, 
SEGÚN ÁMBITO GEOGRÁFICO, 2010 - 2015 (Porcentaje del total de población 
de 6 y más años de edad)
POBLACIÓN QUE HACE USO DE INTERNET, SEGÚN  GRUPOS  DE EDAD Y 
ÁMBITO GEOGRÁFICO, 2010-2015 (Porcentaje)







De acuerdo a los últimos reportes de la región, se revela que los smartphones 
alcanzaron una penetración de 70% en el mercado peruano, al incrementarse las ventas de estos 
dispositivos móviles en 21% en los últimos dos años (2015-2016), alcanzando los 7,3 millones de 
unidades importadas, donde también se estima que las personas utilizan el 90% del tiempo su 
teléfono inteligente para algún app (destacando las redes sociales), el mismo estudio indica 
también que más de la mitad de los equipos vendidos en el Perú fueron 4G”.1 
 
Según el último estudio de IMS y ComScore destacan y mencionan los siguientes 
datos que se muestran en el cuadro N°4 y N°5 
 
Cuadro N°4: Uso de Dispositivos a Nivel Latinoamérica 
Fuente: ComScore. IMS Mobile in LATAM. Enero 2015 
                                                          
1 Farje, Oscar. ANDINA del Perú para el mundo. Smartphone alcanza el 70% de penetración en el mercado 
peruano. 22 agosto 2016 
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Cuadro N°5: Uso de Aplicaciones en Dispositivos Móviles 
Fuente: ComScore. IMS Mobile in LATAM. Enero 2015 
Todos los antecedentes analizados, evidencian claramente una tendencia 
creciente en la utilización del internet móvil por los peruanos y esencialmente por los limeños, lo 
que podrá ser una ventaja tomando en cuenta que el público objetivo al cual vamos a difundir la 
app se encuentra en crecimiento.  
Como se mencionó anteriormente la app sería completamente innovador al 
consolidar varios tipos de locales de eventos en un solo app móvil. En la actualidad no se encuentra 
ninguna app similar en el mercado. Pero eso no quita que no exista competencia individual por 
tipo de local, tanto con herramientas tecnológicas como la costumbre de las personas de realizar 
el alquiler en el mismo local. 
Sin embargo, analizando un aplicativo que ha tenido suceso en Lima: Lima 
Delivery. Según el diario El Comercio: “con más de 200.000 mil descargas en los sistema 
operativos de iOs y Android y un tráfico que atrae a más de 212.400 visitas al mes, Lima Delivery 




La app hace la compilación de diversos tipos de restaurantes en la ciudad de 
Lima que realizan entregas “delivery” a domicilio (donde actualmente prácticamente todos los 
restaurantes ya se encuentran asociados), posibilitando al usuario realizar desde su dispositivo 
móvil realizar la reserva de comida. Por cada venta realizada, los respectivos restaurantes pagan 
una pequeña comisión al aplicativo. 
En el caso de la app BERA SOLUTION, el rubro no sería de restaurantes, pero 
la dinámica sería similar, pudiendo ofrecer servicios de reserva de locales para eventos diversos 
en Lima actualmente inexistentes en el mercado, y así poder satisfacer las necesidades de los 
usuarios. 
De acuerdo, a la información obtenida del INEI y ComScore se puede deducir 
que la tendencia tecnológica en el mercado peruano va en incremento. 
Según el Diario Gestión, “Dentro de los usuarios más activos en el universo 
online, tres de cada diez compras mensuales son vía smarthphone o tableta. En tanto que el 43% 
está en la búsqueda de una experiencia multicanal”. (Juan Flores, 2017) 
Si analizamos las motivaciones porque los peruanos compran un producto o 
adquieren un servicio tenemos los siguientes resultados de acuerdo al estudio de Mobile 
Commerce en el Perú y el Mundo. 
 
 53% por ahorrar tiempo 
 33% por conveniencia 




Y las mayores barreras en el Perú para realizar compra online son: 
 
 35% No necesita 
 23% Seguridad 
 20% Privacidad de datos personales 
 16% Malas experiencias de otros (Diario Gestión, 2017) 
 
Por lo cual, la idea de negocio que planteamos cubre la mayor necesidad que 
es el ahorro de tiempo y cubrir la necesidad de obtener el mejor precio por compra en línea como 
actualmente lo realiza la empresa Cineplanet para captar mayores compras a través de su 
plataforma virtual ofrece precios más baratos que realizar la compra en sus ventanillas, la misma 
idea es aplicable para nuestro negocio ofreciendo ofertas y descuentos en las reservas en línea. 
Una de las barreras que se debe trabajar es convencer a los usuarios la 
necesidad de utilizar el aplicativo con toda la seguridad del caso, para eliminar esta barrera se debe 
trabaja mucho con las redes sociales, según el director ejecutivo e IAB Perú el 73% de los usuarios 
locales es influenciado por plataformas sociales para efectuar una compra a través de dispositivos. 
En tanto que cerca de nueve de cada diez están dispuestos a interactuar después de ver un anuncio 
en su smarthphone o tableta, ligeramente por encima del promedio regional y global. (Flores, 2017) 
 Otra barrera que debemos trabajar entre los usuarios es la seguridad que 
ofrecerá el aplicativo y el mismo negocio, la seguridad que su reserva y alquiler no puede ser 
ocupada por ningún otro usuario, como la seguridad al momento de realizar el pago de la reserva 
y dar la seguridad a nuestros usuarios que la información de sus datos personales no va ser 
utilizados por otras personas para otros fines. 
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V. ANALISIS DE LA INDUSTRIA - ENTORNO 
 
5.1. FACTORES ECONÓMICOS 
Según el reporte de inflación del BCRP, “la economía mundial ha continuado 
recuperándose en el tercer trimestre, con lo que el crecimiento mundial pasaría de 3,0 por ciento 
en 2016 a 3,4 y 3,5 por ciento para los años 2017 y 2018, respectivamente”2. La recuperación de 
la economía peruana tiene varias causas entre una de ellas es la estabilización y recuperación de 
la economía norteamericana. Esta recuperación hace que el mercado peruano sea atractivo para 
inversionistas extranjeros.  De acuerdo al reporte de inflación del 2016 del BCR del Perú se estima 
que va ver un crecimiento progresivo para los siguientes años, esto debido a la llegada de las 
inversiones extranjeras y la reactivación de varias inversiones. 
Este mismo reporte indica que la tasa de crecimiento del PBI ha venido 
incrementándose de forma rápida, según el BCR del Perú, “se registró en el período enero – 
setiembre un crecimiento de 4,2 por ciento, asociado principalmente al dinamismo de las 
exportaciones tradicionales”.3 
El BCR indicó que el crecimiento del PBI se proyecta en 4,0% y para 2017 y 
2018 en 4,3% y 4,2%, respectivamente, este incremento que va presentar la economía se debe por 
el dinamismo de la inversión privada que comenzaría a recuperarse los siguientes dos años con 
tasas de 5 por ciento (Cuadro N°6). 
 
                                                          
2 Banco Central de Reserva del Perú, Reporte de Inflación, diciembre 2016, pp 7. 
3 Banco Central de Reserva del Perú, Reporte de Inflación, diciembre 2016, pp 7. 
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Cuadro N°6 – Crecimiento del PBI 2017 
Fuente: Informe del BCRP diciembre 2016 
 
En este mismo reporte el BCR indica: “que el ingreso real de la Población 
Económicamente Activa (PEA) ocupada creció 1,8 por ciento en noviembre, registrando una tasa 
positiva por sexto mes consecutivo”. (Banco Central de Reserva del Perú, 2017) (Cuadro N°7). 
 
Cuadro N°7 – Ingreso Real de la PEA Ocupada 




Adicionalmente indica que el crédito de consumo creció por encima de los 
ingresos, aunque a tasas menores que las observadas desde el mes de julio. En octubre de 2016, la 
tasa de crecimiento fue de 5,8 por ciento (Cuadro N°8). 
 
Cuadro N°8 – Crédito real de Consumo 
Fuente: Informe del BCRP diciembre 2016 
 
Para el 2017 y 2018 se estima un crecimiento de la demanda interna de 4,0%. 
Esto lleva a considerar que la inversión privada crecerá en mayor ritmo de crecimiento, debido a 
la ejecución y activación de los principales proyectos y en los anuncios de proyectos futuros de 
inversión.  
Según el informe, “Se espera que la reversión del gasto en inversión pública sea 
otro factor importante para el mayor dinamismo previsto en la demanda interna, debido a la 
ejecución de proyectos de infraestructura (Línea 2 del Metro de Lima, infraestructura de los Juegos 
Panamericanos, Refinería de Talara, entre otros). Por el lado de las exportaciones, se espera una 
moderación asociada a un crecimiento más lento de la producción minera que el considerado en el 
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reporte de setiembre. Por su parte las importaciones crecerían durante el 2017 y 2018 a una tasa 
consistente con el desempeño esperado de la demanda interna y la recuperación de la inversión 
privada. Con ello se espera un crecimiento del PBI de 4,3 por ciento para el 2017 y 4,2 por ciento 
para el 2018. Si se pone como referencia el año 2021 ver.4(Cuadro N°9). 
 














Fuente: FMI, BCRP, INEI, PNUD Elaboración: IEDEP 
 
Gracias a la economía que se encuentra estable el comportamiento del  
Sector de las Tecnologías de la información y la comunicación (TIC) no es ajeno, se puede ver 
que en los otros entornos no se ha visto reflejado la misma manera, la cual estamos en un entorno 
                                                          
4 Banco Central de Reserva del Perú, Reporte de Inflación, diciembre 2017, pp. 48. 
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agresivo donde las empresas grandes del sector de telecomunicaciones realizan una gran inversión 
por emprendedores de Startups.  
En este momento el poder que tiene el mercado por ejemplo de las apps móviles 
en donde existe un gran número de descargas de muchas aplicaciones en el día que facilitan en el 
día a día las tareas diarias y la calidad de vida  
El aplicativo que se desarrollará e implementará pertenece al sector de servicios, 
en donde el nuevo consumidor tecnológico son clientes nuevos potenciales.  
 
5.2. FACTOR SOCIO- ECONOMICO 
“La proyección de crecimiento del PBI muestra una aceleración entre 2015 y 
2016, de 3,3 a 4,0 por ciento”.5 
En el crecimiento de la economía del Perú para el periodo 2015-2017 las 
expectativas macroeconómicas del BCR son optimista. “La encuesta de expectativas de 
crecimiento del PBI revela ajustes al alza para el año 2016. Así, en el caso del sistema financiero 
se registra una revisión de 3,7 a 3,9 por ciento entre agosto y noviembre del 2016 y para los 
analistas economistas de 3,8 a 3,9 por ciento”6 
Por ello es necesario que la infraestructura se desarrolle en gran escala, reformas 
que permitan a los trabajadores realizar actividades de mayor rendimiento, dejando y reduciendo 
la informalidad. 
Actualmente el sector socioeconómico C es el más fuerte en la ciudad de Lima, 
                                                          
5 Banco Central de Reserva del Perú, Reporte de Inflación, diciembre 2016, pp. 40. 
6 Banco Central de Reserva del Perú, Reporte de Inflación, diciembre 2016, pp.48. 
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con un 42.4% de la población categorizada como tal. Los sectores A y B representan el 26.5% de 
la población en Lima. El sector D llega a un 23.8% y el E al 7.3%. Claramente, Lima sigue siendo 
una ciudad con mucha gente viviendo en condiciones de pobreza, sin embargo, las cifras la 
muestran mucho más igual y con una mejor distribución de bienes económicos de lo que muchos 
esperarían. (APEIM, 2016) 
 











Fuente: APEIM 2016: Data ENAHO 2016 
 
El NSE A, B y C son el mercado potencial para uso de del aplicativo BERA 
SOLUTION, este nivel es el que mayor crecimiento ha tenido en los últimos años, como se puede 














Fuente: APEIM 2016: Data ENAHO 2016 
 
De acuerdo al cuadro N° 11 se concluye que las clases sociales A, B y C 
consumen o tienen instalado internet y se detalla que es un mercado muy potencial, como también 
el uso de celulares es un porcentaje muy alto en todos los niveles. Esto permite analizar que los 
diferentes niveles socio económicos ha incrementado en su consumo y poder adquisitivo. 
El mundo de las aplicaciones móviles cambia constantemente y ha hecho que los 
consumidores se ven en la necesidad de estar conectados todo el tiempo, fuese según su necesidad 
(redes sociales, chateos, otros), por ello gracias al crecimiento favorable del país las personas están 
más evocados a compartir información y adquirir aplicaciones que les haga la vida más fácil, 





5.3. FACTORES POLÍTICO Y LEGALES 
El factor político es favorable en vista que el estado está impulsando el desarrollo 
de las apps a través de proyectos e instituciones que fomentan la innovación como los startups. 
 En el Perú, liderado actualmente por el partido Peruanos por el Cambio, 
encabezado por el presidente de la República Pedro Pablo Kuczynski, se continua promoviendo el 
desarrollo de la micro y pequeña empresa, con la finalidad de contribuir en la generación de 
empleo, mejorar la condición de vida de la población; todo esto con la finalidad de reactivar la 
economía y continúe el crecimiento sostenido de la economía peruana. 
La inversión externa, sin cualquier tipo de duda será una forma de reactivación 
de la economía peruana seguir con su crecimiento sostenido, y aquí la influencia política es 
determinante. Sería importante el gobierno peruano diversificar el tipo de inversión extranjera que 
actualmente es basada esencialmente en la minería.  
Para que eso suceda, el gobierno tendrá que tomar medidas atractivas como 
beneficios fiscales, para que las grandes empresas del sector del TIC mundial se puedan establecer 
en nuestro país que consecuentemente sería benéfico para nuestro negocio.       
Además, tener en cuenta que tenemos un gobierno que no tiene la mayoría en el 
Congreso y tiene una gran oposición que puede truncar los proyectos del ejecutivo y por lo tanto 
generar una inestabilidad en el país, esto puede generar preocupación entre los diferentes 
inversionistas. 
Según la presentación de PROINVERSIÓN durante el último periodo la 
economía peruana ha crecido de forma acelerada muy a pesar de la inestabilidad política del país; 
por lo tanto, si bien el panorama político influye en las decisiones de ciertos inversionistas, el 
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panorama económico sigue un patrón de crecimiento atractivo para ellos, lo cual es un beneficio 
para le empresa (Cuadro N°12) 






Fuente: PROINVERSION. Informe 2016 
El gobierno como las identidades privadas tiene como objetivo brindarle a los 
emprendedores a identificar las oportunidades de negocio validando en el mercado, promover el 
acceso del financiamiento de los que emprenden y también promover emprendimientos de 
tecnología, ciencia e innovación. 
La creación de una empresa que se encuentra en lo formal debe cumplir con los 
requerimientos legales como leyes, ordenanzas dentro de la legislación peruana. 
La empresa se constituirá como Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.) cuya 
característica principal es ser una sociedad de capitales con responsabilidad limitada, en la que el 






5.4. FACTOR TECNOLÓGICO 
En el mundo de la telefonía se han incorporado aplicaciones informáticas en las 
últimas décadas dando paso a una nueva generación de sistemas de comunicación que brinda a los 
clientes otros servicios más allá de la telefonía tradicional y básica  
Las fibras ópticas y más de 57 tecnologías avanzadas han sido instaladas en las 
infraestructuras telefónicas, dando mayor rango de alcance y dando voz y data comunicándonos 
con todo el mundo. El Perú no es ajeno a la tendencia, tales como Claro, Movistar, Entel, Bitel 
que están interconectados con redes de telefonía y datos a bajo costo.  
Por esa razón las aplicaciones no han sido ajenas al avance tecnológico dando 
comodidad, simplicidad y brindando servicios a los clientes satisfaciendo sus necesidades.  
En nuestra actualidad las formas de pago han cambiado y todo se lo debemos a 
la tecnología ya que se puede hacer pagos en línea (internet) o por POS ahorrando tiempo y 
resguardando la seguridad de los clientes que cada vez son más van en aumento. 
Gracias al comercio electrónico, los usuarios pueden hacer compras en línea y 
cada vez es mayor su empleo. 
Ahora en nuestros tiempos el aparato más utilizado es el smartphone y su 
tendencia se dispara exponencialmente, los usuarios lo utilizan para hacer sus búsquedas y 
compras más rápidas sin necesidad estar físicamente presente en el lugar de compra.  
También se puede hacer otros tipos de negocios por la cual BERA SOLUTION 
está aprovechando la tecnología ofrecida para la creación del producto y gracias a los dispositivos 
como por ejemplo el smartphone sea factible, generando menor costos a la empresa y aprovechar 
en generar una necesidad a los usuarios, la cual se simplificaría el proceso de reserva de locales, 
dando así la simplicidad del caso.  
30 
 
Todo este proceso sobre el producto al ser empleado por los usuarios 
generaríamos data y podemos ver la segmentación de ella, la cual si hacemos un análisis de datos 
como por ejemplo business intelligence  estaríamos con un paso más adelante porque 
gestionaríamos mejor los datos y obtendríamos conocimiento, la cual sabríamos sus preferencias, 
gustos la cual podríamos utilizarlo y con el estudio de Neuromarketing podremos aplicar técnicas 
y conocer mejor a los consumidores acercándolo más a l producto y así convertirse en un 
diferenciador cuando se compite con las otras empresas, la cual se beneficiaría a la empresa.  
La tecnología nos ayuda a estar alertas con las otras empresas, permitiendo 
ofrecer un mejor servicio a los usuarios. 
Por esa razón uno de los grandes retos es utilizar la tecnología eficientemente a 













VI. PLAN ESTRATEGICO 
 
6.1. MISION 
Crear una app que conecte a los usuarios con los locales que brinden algún 
ambiente de esparcimiento o que les permita realizar eventos importantes. 
 
6.2. VISION 
Posicionarnos como la app más utilizada a nivel nacional para la reserva de 




 Vocación de servicio 





6.4. OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO 
Establecer a la app BERA SOLUTION como la herramienta tecnológica para la 
reservación de locales para eventos para cualquier usuario iniciando en Lima Metropolitana, con 
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planes de expansión a nivel nacional. 
El servicio a brindar tendrá el enfoque innovador de concentrar en un solo lugar 
todos los locales para poder realizar cualquier tipo de evento, con esta herramienta ganan todos los 
usuarios, los dueños de locales y las empresas que brindan en eventos relacionados de acuerdo al 
local. La idea es introducir al mercado algo innovador, organizado, seguro, confiable y 
complemente diferente a lo que se ofrece actualmente. 
 
6.5. OBJETIVO ESPECIFICOS 
 
6.5.1. Inscribir el 80% de los locales de eventos de Lima Metropolitana en app BERA 
SOLUTION en un período de 12 meses. 
El principal logro de la empresa para que la app BERA SOLUTION funcione y 
abarque una gran cantidad de usuarios será inscribir a la mayoría de locales para eventos posibles 
(locales de fiestas, de convenciones, canchas de fulbito, etc) en un período de 12 meses (1año), lo 
que va permitir captar parte del mercado e incrementar la descarga de la app por los usuarios, 
Para lo cual se direccionará las fuerzas de ventas que se encargará de cerrar 
convenios con locales de los distritos de Lima Metropolitana. La idea de negocio generará mayor 
demanda para los locales suscritos. 
 
6.5.2. Ser la app preferida por los anunciantes que tienen servicios relacionados con los 
locales de eventos 
Se tiene planificado la expansión del negocio mediante la generación de 
ingresos, lo cuales se lograrán al tener anunciantes en la app, a través de banners publicitarios, en 
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la página web y las redes sociales.  Estos anunciantes deben prestar servicios relacionados con los 
locales de eventos (catherine, alquiler de luces, música, arreglos florales, peluquerías y trasporte), 
la idea es captarlos como nuevos clientes de una categoría nueva en el menú de opciones para 
nuestros usuarios.  
 
6.5.3. A partir del segundo año contar con nuevos locales de eventos de otros servicios 
que deseen ser parte de la app 
La idea inicial es empezar el negocio orientado a los locales con mayor demanda 
en el mercado, pero a partir del segundo año debemos suscribir más locales y crecer a nivel 
nacional. Ofrecer en la app BERA SOLUTION más variedad de locales, por ejemplo, suscribir 
casas de playa y todo local que permita el crecimiento como la expansión de los servicios de la 
app. 
 
6.6. ANALISIS FODA 
Cuadro N°13: FODA 




 Servicio innovador en el mercado. 
 No requiere instalaciones físicas. 
 Requiere poco personal para que sea implementado. 
 App sencilla, práctica, con fácil acceso y segura.  
 
6.6.2. Oportunidades 
 Tendencia positiva de los clientes en separación de locales. 
 En el mercado no hay una app que agrupe todos los locales de eventos. 
 Moderna tecnología que permite elaborar el producto a menor costo y tiempo. 
 Crecimiento de nuevos consumidores tecnológicos. 
 
6.6.3. Debilidades 
 Servicio poco conocido. 
 Diferencias con proveedores de locales en términos de negociación. 
 Dependencia de programadores externos (proveedores). 
 Dependencia de la actualización de datos de proveedores de locales. 
 
6.6.4. Amenazas 
 Ser víctimas de ataques informáticos. 
 Reputación en redes sociales. 
 Aparición de competencias con réplicas mejoradas de la app. 
 Desconfianza de los clientes por el servicio que se le brinda  
35 
 




 Servicio innovador en el mercado. 
Es un servicio virtual innovador, que en el mercado no se encuentra ningún 
producto que abarque o contenga todos los locales para diferentes tipos de eventos y permita el 
pago en línea, generando la oportunidad de ser un puente entre los locales de eventos y los usuarios.  
 No requiere instalaciones físicas para la arquitectura de cómputo. 
No se requiere de infraestructura (data center), se contará con proveedores de 
almacenamiento de datos (cloud), esto permite evitar la adquisición de equipos para un data center 
y lo que conlleva mantener la operatividad del mismo (operadores, aire acondicionado, respaldo 
de energía y datos, consumo de energía, etc.). 
 Requiere poco personal para que sea implementado. 
El desarrollo e implementación de la app va ser tercerizado, por lo cual solo se 
requiere un personal de la empresa que acompañe al proveedor en todo el proceso. 
 App sencilla, práctica, con fácil acceso y segura.  
Los dispositivos tecnológicos que se encuentra en el mercado van a permitir a 
los usuarios acceder con facilidad y seguridad. Será simple de descargar e instalar, ideal para quien 






 Tendencia positiva de los clientes en separación de locales. 
La buena situación económica del país ha hecho que los clientes incrementen la 
búsqueda de locales para cualquier tipo de eventos, dándonos la oportunidad de ser los 
intermediarios gracias a la nueva app. 
 En el mercado no hay una app que agrupe todos los locales de eventos. 
En el mercado existe aplicaciones de servicios o locales independientes, los 
cuales en la actualidad no tiene una pasarela de pago, todo debe realizarse a través de un depósito 
bancario y presentando el pago físico. 
 Moderna Tecnología que permite elaborar el producto a menor costo y tiempo. 
Aprovechando la tecnología del mercado, nos facilita en la elaboración del 
aplicativo a menor costo por qué no requiere de mucho personal y el tiempo es menor a un año por 
esa razón se ve factible y viable el producto. 
 Crecimiento de nuevos consumidores tecnológicos.  
En nuestros tiempos la tecnología ha facilitado a las personas en tener los 








 Servicio poco conocido. 
Uno de los problemas es no difundir adecuadamente el aplicativo hacia los 
clientes o consumidor ya sea por redes sociales u otros medios de comunicación. La fuerza de 
ventas se encargará de realizar y ejecutar la estrategia de marketing para difundir la app.  
 Diferencias con proveedores de locales en términos de negociación. 
No lograr tener acuerdo con algunos locales para que se suscriban a la app. En 
estos casos la fuerza de ventas se encargará de convencer a estos proveedores que al suscribirse 
obtendrán mayor demanda al incrementar sus reservaciones, mayores ingresos y podrán utilizar el 
sistema de reserva en línea (BERA SOLUTION) de forma gratuita. 
 Dependencia de programadores externos (proveedores). 
Al tercerizar el desarrollo de la app y al depender los plazos de implementación 
establecidos por el proveedor informático, esto puede generar vulnerabilidad en la información. 
Otro riesgo es la no estandarización de la programación del aplicativo generando retrasos. 
 Dependencia de la actualización de datos de proveedores de locales. 
La actualización de la base de datos debe ser en línea diariamente por las 
personas encargadas de los locales para mantener un servicio online confiable. La estrategia de 







 Ser víctimas de ataques informáticos. 
En la actualidad se presenta mucha delincuencia informática, si los sistemas no 
cuentan con un sistema de seguridad adecuado y permite estos delitos informáticos que afecten el 
aplicativo y el servicio. BERA SOLUTION contará con medidas de seguridad informática a nivel 
físico y lógico. 
 Reputación en redes sociales.  
Al ser las redes sociales el medio más utilizado para promover o criticar algún 
servicio, en BERA SOLUTION  se debe responde de forma inmediata cuando algún usuario realice 
algún reclamo o presente problemas al utilizar la app o algún local no respete la reserva realizada, 
para esto se contará con una línea de servicio al cliente que  atenderá cualquier tipo de reclamo o 
problema que presenten los usuarios, como se contratará a un community manager para que 
responda a través de las redes sociales. 
 Desconfianza de los clientes por el servicio que se le brinda. 
Si la base de datos no se encuentra actualizada diariamente o el servicio de 
nuestros proveedores deja de operar eficientemente, los clientes pueden comenzar a desconfiar del 






6.7. LAS 5 FUERZAS DE PORTER 
Cuadro N°14: Fuerzas de Porter 
         Fuente: Elaboración Propia 
 
6.7.1. Poder de Negociación de los Clientes (Presión Alta) 
El negocio esta direccionado a los usuarios que utilizarían la app para separar un 
local en determinada fecha y horario. Esto hace que nuestros clientes sean sensibles a dos ítems: 
Precio y Servicio. 
Precio, los usuarios que utilizan la app van a tener acceso gratuito al uso del 
aplicativo con locales atractivos que cubran sus expectativas, tener una amplia base de locales 
inscritos con una variedad o rango de precios que permitan a nuestros usuarios elegir el local que 
se encuentre al alcance de su economía. 
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Servicio, al ser una herramienta tecnológica en la que se base el negocio, es 
primordial para los usuarios que les brinden una app rápido, con varias opciones para elegir, 
actualizado y que les permita reservar en línea el local que desean. Tener la pasarela bancaria que 
les permita a los usuarios separa el local en línea y a los locales de eventos reservaciones en todos 
sus horarios. 
Por tal motivo, la presión es ALTA porque nos debemos a la expectativa de 
servicio de nuestros clientes para el éxito de este negocio. 
 
6.7.2. Poder de Negociación de los Proveedores (Presión Alta) 
Tener en cuenta que nuestro giro de negocio requiere de proveedores estratégicos 
que manejan el mercado y dependemos de ellos para el éxito de nuestro negocio. 
Debemos tener convenio con los diferentes bancos para que puedan trabajar en 
nuestra pasarela bancaria. Lo mismo ocurre con Play Store y la tienda de Apple, debemos ser app 
permitidos en estas tiendas para que nuestros usuarios lo puedan descargar. 
Los proveedores principales son los locales de eventos, al existir una gran 
cantidad de locales a nivel Lima Metropolitana nos permite tener una mayor variedad de 
proveedores. Para los cuales se debe manejar una buena estrategia de convencimiento y 
comunicarles los beneficios que se obtendrían al utilizar la app, como crecimiento de sus horarios 
de alquiler, mayor cantidad de clientes y publicidad en línea de sus locales. 
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Por tal motivo es una presión ALTA porque los proveedores tienen poder de 
decisión y dependemos de sus locales para alimentar la base de datos de la app y los usuarios 
tengan mayor variedad de opciones. 
 
6.7.3. Amenazas de nuevos competidores (Barrera Alta - Presión Baja) 
La inversión para el desarrollo de la app es alta y la complejidad para su creación 
es alta por los requisitos y procesos que se necesitan para que funcione el aplicativo no permite 
que otros competidores puedan optar por ingresar a nuestro mercado. 
Existe competencia individual por alquiler de local de eventos, pero no una app 
que agrupe todo tipo de eventos como es la idea de negocio de este proyecto. Los usuarios en la 
actualidad tienen aplicativos o página webs que permites elegir locales de eventos por segmento 
(canchas de fulbito, fiestas, conferencias, etc.) pero que no permiten el pago a través de una 
pasarela, sino con depósitos en banco o pagos en caja. 
Por tal motivo la barrera es ALTA y la presión es BAJA. 
 
6.7.4. Amenazas de Servicios Sustitutos (Presión Baja) 
Actualmente tenemos los coordinadores de eventos (Planners) que a la vez de 
ser sustitutos se pueden convertir en potenciales clientes. 
Actualmente existen páginas web o apps que ofrecen información para reservar 
locales eventos específicos y los propios locales tienen su portal donde los clientes los pueden 
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contar y coordina visitas. BERA SOLUTION busca consolidar en un solo app los diferentes locales 
para que los usuarios tengan diversas opciones en un solo lugar. 
Por ello la presión es BAJA, porque actualmente existen competidores de 
servicios individuales y la costumbre social arraigada en la sociedad, pero con una buena estrategia 
de marketing esta barrera es posible de superar. 
 
6.7.5. Rivalidad entre los Competidores (Presión Baja) 
En la actualidad no existe una app que compita con lo que se propone, se puede 
decir que es un negocio pionero y permitirá que la app BERA SOLUTION se posicione como 
marca para la realización de reservas en locales de eventos a nivel Lima Metropolitana y luego a 
nivel país.  
El posicionamiento de la marca es importante para ganar mercado antes que 
aparezcan competidores a nivel nacional o extranjero, como también desplazar a las páginas web 
que ofrecen contactar con locales para eventos específicos (matrimonios.com, lacancha.com.pe, 
etc). La oportunidad es la clave del éxito de este producto tecnológico, y ganar mercado 
rápidamente es la meta para que las barreras de entrada sean más altas. 
La presión es baja por la falta de competencia que proponga una app que 






6.8. VENTAJA COMPETITIVA 
Dentro del análisis se identifican la ventaja competitiva respecto a nuestro 
producto, que nos diferencia y nos coloca como la solución con características únicas en el 
mercado actual. 
La app BERA SOLUTION es único en el mercado, donde se consolidan todos 
los locales que brindan diversidad de alquiler de ambientes o locales para diversos eventos, lo cual 
hace la plataforma atractiva para el usuario al tener todos los proveedores en un solo lugar y al 
mismo tiempo ofreciendo una gran variedad de los mismos, lo cual ayuda al usuario a ahorrar 
tiempo y dinero, algo que en la actualidad es muy apreciado y necesario para el público al cual va 
enfocado la app. 
Al ofrecer una gran variedad de proveedores a los usuarios, permite negociar 
precios y ofrecer descuentos de acuerdo a la necesidad del usuario. La idea de negocio está 
enfocada en brindar el servicio gratuitamente a los usuarios y generar la necesidad de utilizar la 
app como su primera herramienta virtual para alquilar ambientes o locales para sus eventos 
especiales. Y para los proveedores ofrecerles un cobro accesible y no afecte su ganancia, pero si 
les permita obtener mayor utilidad por el incremento de su demanda, por la cantidad de usuarios 
que van a poder acceder a sus servicios. 
El proceso de desarrollo que aseguraría la innovación de la app se enfocaría 
esencialmente en la previa obtención de una extensa y diversificada base de datos de proveedores 
al momento que esta app sea publicada en las tiendas virtuales, así como, una vez implementado 
de obtenerse un rápido y sucesivo incremento de nuevos proveedores. En esta ocasión la fuerza de 
ventas será fundamental porque deberá actuar de forma masiva para poder providenciar a nuestros 
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usuarios, el mayor número de locales posibles en un corto espacio de tiempo. En el punto VII del 
presente proyecto (Estrategia de Marketing), se encuentra detallado todos los mecanismos que se 
aplicarían para la captación de proveedores y difusión de la app. 
No obstante, a parte del mencionado anteriormente y no menos importante en el 
proceso de desarrollo que aseguraría la innovación de nuestra app, será también primordial, 
garantizar la construcción de la app conforme detallado el punto VIII del presente proyecto (Plan 
de Operaciones). Siguiendo estrictamente los lineamentos indicados en el Plan de Operaciones, se 
deberá al momento de lanzar la app en el mercado obtener un aplicativo práctico, completo, 
dinámico y confiable para los usuarios y que cumpla rigorosamente todos los requisitos de 
seguridad (esencialmente en lo que confiere la cuestión de los pagos por línea – certificados de 
seguridad). 
Creando una app innovadora en el mercado y trabajando paralelamente con 
nuestra fuerza de ventas. Al segundo año el producto debe seguir la propuesta de escalabilidad 
donde se debe incrementar la cartera de proveedores con servicios relacionados a los locales que 
son parte de nuestro staff de proveedores. Con todo lo mencionado se busca seguir posicionando 
la marca “BERA SOLUTION” y que la competencia que pueda aparecer no afecte el crecimiento.  
El logro final del negocio, se evidenciaría cuando aparezca en el mercado una 
réplica/copia de nuestra app y que esta sea fácilmente “ahogada” por la app BERA SOLUTION.  
Como parte de la estrategia para asegurar la innovación continua del producto se 
planifica aplicar un proceso siguiendo los pasos de la metodología DMAIC.  
De acuerdo a 6 Sigma: “Se utiliza para la optimización de procesos utilizando, 
como fuerza y motor los datos generados por estos procesos. Se analiza rigurosamente los datos 
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utilizando las herramientas de calidad y técnica estadísticas adecuada para cada caso”. (Sandrine, 
2012) 








En la fase DEFINIR, se debe entender al cliente por lo cual analizar los 
incidentes que pudieron presentarse, la magnitud de los incidentes, como impacto 
económicamente. En esta fase definiremos que debemos innovar en el producto para satisfacer a 
los clientes impactados por los incidentes y evaluar que buscan o necesitan. 
En la fase MEDIR debemos gestionar la información recolectada de los clientes, 
proveedores y la fuerza venta. Con toda la información debemos realizar gráficas de medición para 
entender a nuestro cliente. 
En la fase ANALIZAR debemos identificar los pasos que nos proporcionarán 
valor para los clientes y eliminar los desperdicios. Para esta etapa se debe identificar mejora en los 
procesos y encontrar la causa raíz de los incidentes presentados. 
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En la fase MEJORAR se debe implementar las mejoras o cambios al producto 
que generará satisfacción al cliente, generará mayor mercado, crecimiento, en caso de atender 
algún incidente presentado. Lo que permitirá que el producto y sobre todo la ventaja competitiva 
siempre se encuentren en un proceso de innovación continuo. 
En la fase CONTROLAR, se consolidan todas las mejoras y se generan 
indicadores para poder dar seguimiento y asegurar que el resultado de los cambios sean los 
esperados. 
 
6.9. MAPA ESTRATEGICO 
 
Cuadro 16: Mapa Estratégico app BERA SOLUTION  




VII. ESTRATEGIA DE MARKETING 
 
7.1. ANALISIS DE MERCADO 
 
7.1.1. Mercado Meta 
El objetivo es demostrar la viabilidad comercial del proyecto. Para ello es 
necesario determinar el ámbito geográfico, cuantificar el mercado potencial, agrupar el mercado 
en grupos homogéneos o segmentos con el mismo perfil de cliente, dividir los segmentos en 
subgrupos llamados nichos, seleccionar los nichos en los que nos interesa posicionarnos y calcular 
su demanda potencial y de ventas.  
Debe tomarse en consideración que el mercado base donde se va iniciar las 
operaciones es Lima Metropolitana que consolida el 31% de la población del Perú. Según APEIM, 
“dentro del estudio de investigación realizado se puede afirmar que existe actualmente un 
crecimiento constante en los distintos niveles socioeconómicos, de los cuales la composición es la 
siguiente 4,8% NSE A, 21,7% NSE B y 42,4 NSE C”. (APEIM, 2016) 
Según la XVI Encuesta anual de Ejecutivos realizado por la Cámara de Comercio 
de Lima de Diciembre del 2016 (Base Total: 417 casos), “el 46% de los encuestados ha realizado 
una solicitud de algún servicio vía una aplicación a través de su smartphone, el 58% realiza compra 
o solicitado algún servicio por internet y el 44% solicita algún tipo de servicio o adquiere algún 
producto especializado”. (Cámara de Comercio de Lima, 2016). Todos estos datos nos indican que 
el mercado de venta de productos o solicitud de servicios de forma remota y virtual se encuentra 
en crecimiento, lo cual nos va permitir ser una buena opción en el mercado a donde estamos 
apuntado, que es la reserva de locales o ambientes para cualquier tipo de evento. 
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Para la primera etapa del proyecto se iniciará conectando a los locales de mayor 
afluencia para el tipo de eventos con mayor demanda (matrimonios, recepciones, conferencias, 
cumpleaños, aniversarios, reuniones corporativas y eventos deportivos) en Lima Metropolitana 
que abarcan los distritos de Cieneguilla, Chosica, Pachacamac, La Molina, Surco, San Borja, 
Surquillo, Miraflores, San Isidro, San Juan de Lurigancho, Los Olivos y el Cercado de Lima.  
En el Perú la cantidad de usuarios que buscan locales solo para fiestas de 
matrimonios se puede calcularlo en base a la cantidad que se realizan en Lima Metropolitana, 
según el INEI y el diario El Comercio están son los datos actuales” (31,888 matrimonios civiles 
en el 2015 y 42,211 matrimonios religiosos) y el alquiler de canchas de fútbol donde se alquilan 
alrededor de 52,800 horas en promedio al año. Este mercado se encuentra ubicado en Lima, que 
será el mercado potencial”. (INEI, 2016) (El Comercio, 2014) 
 
7.1.2. Segmentación  
El segmento de mercado está orientado a los sectores socio económicos A, B y 
C, que se pueden identificar dentro del mercado, que tienen deseos de reservar algún local de 
eventos. El negocio cuenta con un amplio target de clientes la cual se tiene muchas oportunidades 
para el desarrollo de la empresa. Para segmentar el mercado se definirán los siguientes criterios 


















Fuente: Elaboración Propia 
 
7.1.2.1 Segmentación Psicográfica 
En la segmentación psicográfica se analiza a profundidad la característica de 
nuestro consumidor, cuál va ser el usuario que va utilizar la app BERA SOLUTION. Aquí se puede 
analizar que el usuario objetivo tiene una personalidad tecnológica, es alguien que siempre 
realizará algún tipo de compra o adquiere algún servicio; estas personas son innovadoras no tienen 
miedo a la tecnología, pero buscan la seguridad que les puede brindar un aplicativo. 
Un ejemplo claro es el aplicativo de Cineplanet o Fandango que en la actualidad 
toda persona que desee ir al cine lo utiliza para evitarse las colas y sobre todo perder tiempo, estas 
personas llegan solo para ingresar a su sala o dulcería para recoger sus aperitivos. Esta misma 
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necesidad se desea crear con la app BERA SOLUTION, que las personas siempre piensen en él 
para reservar algún local. 
También en el análisis se determina el estilo de vida de nuestro público objetivo, 
que son personas deportistas, organizadoras de eventos, modernas, próximos a casarse y 
socialmente activas. Estas personas utilizarán la app para reservar algún local para reuniones 
familiares o corporativas, también se orienta al grupo de amigos que desean jugar una pichanga y 
no desean perder tiempo o perder su horario de juego, todo desde su dispositivo móvil, ellos 
principalmente son de los niveles socioeconómicos A, B y C. 
También cuenta mucho la percepción que tenga el usuario sobre la app, este debe 
brindar seguridad y confianza en que la operación que realizan es 100% segura (cuidar su 
información personal, sus operaciones bancarias y el cumplimiento de sus las reservas).  
Que la información que proporciona la app se encuentre en línea respecto a temas 
de especificaciones de los locales, disponibilidad en horario y ambientes.  
La seguridad y la mayor cantidad de información que se pueda proporcionar del 
producto o servicio que se ofrece, hace que el usuario se sienta seguro de utilizar la app y recurra 






Cuadro N°18: Segmentación Psicográfica 
Fuente: Elaboración Propia 
 
7.1.3. Participación de Mercado Proyectada 
Si se analiza la información que se obtiene del Informe de Perú: Natalidad, 
Mortalidad y Nupcialidad del 2015 realizado por el INEI, se puede realizar una proyección de 
acuerdo al mercado que se desea cubrir y estos nos puede ayudar a obtener el mercado que 
abarcaríamos con la app, lo cual nos ayudaría a realizar luego nuestra proyección de gastos y 
utilidades (Cuadro N°19 y 20). 
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         Fuente: Informe INEI – Natalidad, Mortalidad y Nupcialidad, 2015 










  Fuente: Informe INEI – Natalidad, Mortalidad y Nupcialidad, 2015 
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De acuerdo al informe del INEI, se puede determinar que en Lima Metropolitana 
se realiza el 46,7% de matrimonios, es decir 40,291 inscripciones matrimoniales en el 2015 
(Cuadro N° 20). Analizando este informe indica que del total se llegaron a celebrar 31,888 
matrimonio civiles en el 2015. De los cuales el 89% se llevaron acabó en Lima Metropolitana 
(Cuadro N° 21). 






     Fuente: Informe INEI – Natalidad, Mortalidad y Nupcialidad, 2015 
Con lo cual se determina que el alquiler de locales para fiestas de bodas en Lima 
es un mercado potencial solo para este tipo eventos. En el cuadro N°22 se muestra la información 
de los distritos donde se celebran el mayor número de matrimonios. 
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Cuadro N°22: Matrimonios según distrito celebrado 












        Fuente: Informe INEI – Natalidad, Mortalidad y Nupcialidad, 2015 
Otros locales que en estos tiempos han tenido gran demanda son los campos 
deportivos, según un reportaje del diario La República, “Indicaba que en Lima existían alrededor 
60 canchas de grass sintético” (Chaparro, 2008), lo que para este 2017 se estima que ha triplicado, 
lo que estamos hablando de alrededor 180 canchas con horarios de lunes a sábado, con demanda 
55 
 
de lunes a viernes desde las 6 pm a 11 pm y los fines de semana desde las 9 am hasta las 11 pm, 
esto nos permite apuntar a un mercado muy atractivo y en pleno auge. 
Según la encuesta realizada por la empresa GFK en Octubre del 2015, “donde 
podemos afirmar que el 43% de las personas encuestadas practican fútbol y el mayor porcentaje 
lo practica 1 o 2 veces por semana” (PERU, 2015), esto indica que la población requiere de estos 
locales y el poder acercarlos permitiéndoles la reserva en línea les sería de mucha utilidad. 
Cuadro N°23: Encuesta GFK sobre la práctica del futbol 
   Fuente: Encuesta GFK Perú – Perfil del hincha del fútbol peruano octubre 2015 
De acuerdo a la información obtenida, se podrá estimar la proyección del 




Cuadro N°24: Mercado Proyectado  
MERCADO PROYECTADO 
Escenarios Conservador Realista Optimista 
Frecuencia Mensual Mensual Mensual 
Reservas de Eventos 11,186 11,186 11,186 
Mercado Meta – unidades 1,119 1,678 2,237 
Mercado Meta - porcentual 10% 15% 20% 
Fuente: Elaboración propia 
 
7.2. INVESTIGACIÓN DEL CONSUMIDOR 
BERA SOLUTION deberá determinar el éxito potencial de sus servicios, 
consultando a sus posibles consumidores y sus opiniones. Se realizó un sondeo para conocer si la 
idea de negocio era viable y que opinaba el público objetivo de una app como la propuesta. 
El sondeo se realizó a una población de 88 personas, entregando los siguientes 
resultados: 
 
Población sondeada: 88  
Población hombres: 48 
Rango de edad: 
25 – 30 años: 5  
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30 – 40 años: 23 
40 – 50 años: 20 
Población mujeres: 40 
Rango de edad: 
25 – 30 años: 13 
30 – 40 años: 27 
  
Cuando se consultó respecto a si alguna vez alquiló un local para eventos 
sociales, la respuesta general fue un 83% que si alquilo algún local. Lo cual nos demuestra que 
existe un mercado potencial en el alquiler de locales. (Cuadro N°25) 
 
Cuadro N°25: 1. ¿Alguna vez has reservado algún local para este 
tipo de evento (fiesta de bodas, eventos corporativos, fiesta de 
cumpleaños, fiesta de aniversario)? 
 






















Luego se consultó respecto al tipo de evento social condujo a la persona para que 
alquilará un local y el 88% realizó el alquiler para su boda y el 12% restante para como cumpleaños 
o fiestas corporativas. Esto nos reafirma que el evento que genera mayor alquiler de locales son 
los matrimonios, pero también confirma que existe un porcentaje que lo utiliza para otro tipo de 
eventos incluido las fiestas corporativas. (Cuadro N°26) 
 
Cuadro N°26: ¿Para qué tipo de evento has reservado un local? 
 Fuente: Elaboración Propia 
 
Cuando se consultó respecto a que si existiera una app que permitiera reservar 
un local en línea, el público objetivo confirmo que un 65% si lo utilizaría, donde el sexo masculino 
con un 45% es el tipo de persona que recurriría a este tipo de app para generar reservas, como 
también se dedujo que las mujeres tienen un poco de temor a utilizar estos aplicativos para generar 
reservas. Este mercado donde aún el sexo femenino tiene un poco de desconfianza debe enfocarse 




















Fiesta de aniversario Fiesta de cumpleaños Fiesta de matrimonio Fiestas corporativas Más de 1 opción.
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Cuadro N° 27: ¿Si existiera una aplicación móvil que te permita 
reservar un local de eventos en la fecha y horario que necesites sin 







Fuente: Elaboración Propia  
 
A las personas que respondieron que si utilizarán la app en la pregunta previa 
(57 personas) se les consultó respecto a que los motivaría a utilizar la app por lo cual un 93% 
concluyó que la información detallada de los locales los impulsaría. Y dentro del mismo contexto 
desean fotos y videos de las instalaciones, como dentro de la información detalla debe estar 
























Cuadro N°28: ¿Si existiera la aplicación, que te motivaría a utilizarlo? 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Cuadro N°29: Nos gustaría saber. ¿Si existiera la aplicación de 
reserva que priorizarías más en ella? 



















Ahorro de tiempo Promociones y descuentos



















Disponibilidad de horarios Costos Fotos y videos de las instalaciones Otros
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Cuadro N°30: ¿Qué debería proporcionar la aplicación para 
utilizarla? 
 
Fuente: Elaboración Propia  
 
Respecto al alquiler de canchas de fútbol se encuesto a la población de 48 
hombres para poder evaluar si utilizarían la app. Como primera conclusión resultó que el 100% 
alquila cancha de fútbol y que es una actividad muy rutinaria que se juega como mínimo una vez 
a la semana. Lo cual no lleva a concluir que existe un mercado potencial. 
Dentro de las respuestas, se obtuvo un 100% de respuesta afirmativa entre los 
hombres evaluados que si utilizarían la app si existirá. Y dentro de sus exigencias con la app para 
descarga y utilizarlo es importante visualizar la disponibilidad de horarios (63%) y cuál es el costo 
















local (precio, horarios, fotos
de ambientes)
Información en línea





Cuadro N° 31: Nos gustaría saber. ¿Si existiera la app de reserva 
de cancha que priorizarías más? 
Fuente: Elaboración Propia  
 
Entre las conclusiones que se obtuvieron del sondeo realizado es que las 
personas aprecian mucho ahorrar tiempo (63%), lo que se puede traducir que al ser una app que 
permite la reserva en lía para este tipo de eventos va tener muy buena acogida entre los usuarios, 
pero también les atrae la variedad de locales (20%) y las promociones (17%).  
Adicionalmente les interesa la información en línea en mayor porcentaje (58%) 
y que su reserva no se pierda (37%). Lo cual nos lleva a concluir que debemos trabajar muy bien 






Disponibilidad de horario Costo x hora Instalaciones Dispon. y Costo
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Cuadro N°32: ¿Si existiera la aplicación, que te motivaría 
utilizarla? 
Fuente: Elaboración Propia  
 
 






























Información detallada Información en línea
Asegurar la reserva Asegurar mi información
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Toda la investigación que realizó para conocer al consumidor objetivo y sus 
necesidades no llevará a tomar decisiones importantes en el plan de marketing que se debe elaborar 
para poder obtener los resultados esperados. Conociendo un poco al consumidor podemos definir 
que la reserva de canchas de fulbito va tener gran acogida en el mercado y que debemos trabajar 
en impulsar la app al sexo femenino que presenta un poco de desconfianza en la reserva en línea 
de locales de eventos.   
 
7.2.1. Jerarquía de Necesidades y Problemas que Solucionan  
La app BERA SOLUTION determina las necesidades que se deben cubrir para 
que sea tomado como una opción por los consumidores y no busquen otras opciones o sustitutorios. 
En este contexto estas serían las necesidades que debe cubrir: 
 Un solo lugar que contenga todos los locales de eventos a nivel Lima Metropolitana. 
 Una herramienta sencilla de utilizar y funcione con cualquier dispositivo móvil y 
sistema operativo. 
 Tener actualizado en línea los datos necesarios para realizar una reserva (ubicación, 
ambiente, horario disponible, políticas y beneficios). 
 Tener conexión en línea con los bancos y permitir cualquier modo de pago virtual para 
realizar la reserva. 
 Permitir visualizar los ambientes que el usuario no requiera visitarlo y solo con lo 
mostrado realice la reserva. 




Mediante el sondeo realizado a los usuarios y locales se prioriza las necesidades de los 
consumidores y saber con certeza cuales debe cubrir la app. 
 
7.2.1.1. Necesidad a cubrir 
La app BERA SOLUTION pretende ofrecer a los usuarios una herramienta que 
les permita reservar y alquilar locales de eventos desde su aplicativo móvil. 
Los usuarios buscan una app que les brinde la seguridad que no están siendo 
engañados o timados, que la reserva realizada se concrete y puedan realizar su evento sin 
preocupaciones. 
 
7.2.2. Proceso de Decisión de Compra del Consumidor 
 
7.2.2.1. Fases del proceso de decisión de compra 
 
1° - Reconocimiento de la necesidad. En esta fase del proceso de decisión de 
compra, la app BERA SOLUTION tendrá que satisfacer la búsqueda de un local o ambiente que 
cubra sus expectativas del usuario sin la necesidad de movilizarse y hacer todo el flujo de 
contratación a través de la herramienta. Cubrir todos los servicios que buscan los usuarios, 
identificarnos como la app donde puede una persona realizar su reserva en el local de su preferencia 
y realizar el pago en línea. Lo que se busca es que el usuario pueda evaluar entre una variedad de 




2° - Búsqueda de información. La app BERA SOLUTION tendrá que hacer el 
esfuerzo de captar sus clientes tanto de la forma pasiva utilizando de las medidas de marketing 
directo, como también por la forma activo donde tendrá que enfocarse en ir al encuentro del cliente 
y de esta forma lograr que la información de la app llegue al mayor número de público posible. 
Trabajando las recomendaciones a través de las redes sociales y brindando la información al detalle 
de todos los servicios o beneficios que tiene nuestros proveedores, mientras más información que 
ayude al usuario a cubrir cualquier duda al respecto del alquiler de los locales para eventos, mayor 
confianza va tener en nuestro servicio. 
 
3° - Evaluación de alternativas. La app BERA SOLUTION deberá demostrar 
a los clientes que la calidad del servicio y su seguridad son sus mayores fortalezas. De esta forma 
“ganará” la confianza del cliente. 
Teniendo una base de datos actualizada ofrecerá una gran variedad de opciones 
a los usuarios de acuerdo al evento que desean realizar, el objetivo es cubrir todas sus dudas o 
preguntas a través de la información en línea que brida la app. 
 
4° - Decisión de compra. De acuerdo a la información que es proporcionada al 
usuario a través del aplicativo, él pueda tomar una decisión de acuerdo a dos situaciones: 
La primera, después de recopilar la información que ofrece la app y las diferentes 
opciones que puedan cubrir sus necesidades (precio, calidad, tamaño, horario, etc.), el usuario 
pueda realizar su reserva y el pago para el alquiler del local. 
La segunda, luego de recopilar la información y aún el usuario no tenga definida 
su opinión puede acceder a las diferentes opiniones de otros clientes que aún utilizado la app y 
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reservado algún tipo de local. Revisando las opiniones respecto a los locales y los servicios que se 
han brindado. 
 
5° - Comportamiento post compra. Si el servicio brindado por la app BERA 
SOLUTION estará al nivel de las expectativas de los usuarios, volverá a comprar con seguridad, 
ganando así su confianza y fidelización. Siempre brindando novedades y promociones a los 
usuarios, como también evaluando su satisfacción luego de utilizar el servicio de los locales de 
eventos, para que sirva como ayuda para mejorar el servicio y obtener la opinión de nuestros 
usuarios para mejorar los servicios y proveedores. 
 
7.2.3. Factores que Influyen la Conducta del Consumidor 
 
A. Factores internos  
 
La percepción de los usuarios respecto a los servicios que prestará la app BERA 
SOLUTION es muy importante para el éxito del plan de negocio. Para lo cual en nuestro plan de 
marketing se enfocará en difundir los beneficios que obtendrán los usuarios: información en línea, 
variedad de locales, rapidez y seguridad en el proceso de reserva. Estos beneficios van a marcar la 
diferencia con la competencia y permitirá posicionar al aplicativo en el mercado. Un usuario 
mantiene en su dispositivo móvil una app solo si encuentra un beneficio que le va ayudar a cubrir 





B. Factores externos  
 
Para mantener el posicionamiento que se busca con la app BERA SOLUTION 
es esencial las referencias del producto que puedan brindar los usuarios a sus círculos más cercanos 
(familia, grupo de amigos, conocidos, etc), con ellos se tendrá un crecimiento de mercado a través 
del boca a boca que es una herramienta importante en la difusión de una app. 
 
C. Factores Culturales 
 
La app BERA SOLUTION pertenece a esta corriente tecnológica actual, donde 
todos los usuarios tienen al menos un dispositivo móvil en el cual descargan las aplicaciones que 
utilizan con mayor frecuencia. Lo que se busca es posicionar la marca como una herramienta 
tecnológica necesaria y sea parte de la cultura actual las personas cubriendo sus necesidades en la 
reserva de locales en línea. 
 
7.2.4. Posicionamiento de Marca 
La app BERA SOLUTION busca posicionarse en el mercado dirigiéndose a dos 
segmentos de usuarios. El primero son los proveedores (locales para eventos), a ellos debemos 
llegar a través de la fuerza de ventas, la cual impulsará la suscripción de estos locales en la app. 
Ellos utilizarán como principal herramienta para lograr este primer objetivo los beneficios que se 




 Incremento en la demanda de reservas por local. 
 Incremento de las ganancias mensuales. 
 Que el local sea conocido por más usuarios. 
 Llegar a más clientes de diferentes distritos y nivel económico. 
 Modernizar su sistema de reservas a través de la entrega del aplicativo 
de forma gratuita. 
 Poder visualizar sus reservas e ingresos en línea. 
 
 El segundo segmento son los usuarios y estos a la vez se dividen en dos: 
personas naturales y corporativas, estas personas van descargar y utilizar la app, a ellos debe 
enfocarse un plan de marketing que permita llegar a cada uno y conozcan los beneficios y servicios 
que ofrece la app BERA SOLUTION, este plan involucra a la fuerza de venta, la publicidad a 
través de redes sociales, participación de eventos (showroom novios, eventos deportivos y 
publicidad online). 
Las expectativas de calidad que el servicio brindará son bastante altos, por ser 
una herramienta tecnológica hace que los usuarios sean muy sensibles a cualquier falla. Nuestra 
marca será fundamental que destaque en el mercado, siendo las claves del éxito del 
posicionamiento de marca, el conocimiento de los clientes, la toma de todas las decisiones con un 
enfoque hacia lo que es importante para ellos y que sepan que ante cualquier problema que tengan 






7.2.4.1. Afirmación de Posicionamiento 
La declaración de posicionamiento definida para nuestro negocio sería la 
siguiente:  
 
"BERA SOLUTION – La manera más fácil de reservar y alquilar locales” 
 
Como menciona la declaración, la app BERA SOLUTION está dirigido al 
público en general que desea reducir el tiempo que toma buscar locales y realizar la reserva de una 
fácil, sencilla y segura.  
La app BERA SOLUTION se enfocará el cubrir la necesidad de alquiler locales 
para eventos familiares y corporativos, como primera etapa y el plan de crecimiento buscará captar 
proveedores de servicios relacionados a estos locales de eventos o actividades que llevan al usuario 
a reservar un local. 
La app genera beneficios a ambos segmentos de usuarios, lo cual es nuestra 
mejor herramienta de captación de clientes, por lo cual ellos respaldarán a la app BERA 
SOLUTION como el aplicativo preferido para la reserva y alquiler de locales. 
 
7.2.4.2. Marketing para el Posicionamiento de Marca 
Los medios que la app BERA SOLUTION destacaría para realizar el Marketing 




Fuerza de Ventas: Es la principal herramienta de marketing para llegar a nuestros proveedores 
(locales de eventos). A través del coordinador comercial se realizará el plan Comercial que se 
enfocará en cumplir los objetivos de la empresa, cumpliendo las siguientes etapas: 
 
 Contactar y concretar cita con locales de eventos. 
 Visitar e informar los beneficios que obtendrán con la app BERA SOLUTION. 
 Suscribir el local en el aplicativo. 
 Dar seguimiento al local y resolver cualquier duda que se presente. 
 
Este contacto y cierre permitirá no solo suscribir un local sino adquirir un socio 
de negocios que permitirá difundir el aplicativo entre sus clientes actuales y nos permitirá colocar 
folletería y afiches que publiciten la app BERA SOLUTION. 
 
Redes Sociales: A través de nuestra página web, Facebook, Twiter e Instagram difundiremos los 
servicios y beneficios de la app. La información será actualizada por el community manager quien 
responderá las consultas en línea de los usuarios  
Dentro del plan esta fomentar dentro de las comunidades de redes sociales 
publicidad de los servicios, agregar contactos y estos difundan dentro de su comunidad social los 
beneficios del servicio. 
Las redes sociales son una herramienta poderosa de difusión que permite a los 
usuarios conectarse con la app BERA SOLUTION donde encontrarán novedades, promociones, 
nuevos servicios y nuevos locales. La idea es ser un participante activo en estas redes sociales y 
que todos se sientan parte del mismo. Por ejemplo, cuando se suscriba un nuevo local darle la 
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bienvenida y publicitar sus servicios, todo esto para que se sienta parte de la familia BERA 
SOLUTION. 
 
Participación en eventos: A través de afiches en los locales suscritos o participación en diversos 
eventos sociales (showroom de novios, campeonatos deportivos, ferias, fiestas corporativas, etc.).  
 
En estos eventos colocar banner o afiches que publiciten la app BERA 
SOLUTION y tener parte de la fuerza de venta brinda información a través de folletería sobre los 
servicios y beneficios de utilizar la app. 
 
Programas de lealtad /Incentivos de referencia: El mantenimiento de una base de clientes leales 
es clave para que el negocio sobreviva. Los clientes frecuentes contribuyen a un flujo constante de 
ingresos para la app BERA SOLUTION y son más propensos a referir nuestros servicios de 
extrema calidad a sus amigos y familiares. 
 
Para lo cual se deben realiza las siguientes iniciativas: 
 
 Iniciar un programa de fidelización de clientes con recompensas sería 
una buena manera inicial de obtener seguidores.  
 Llevar un registro de las reservas de los clientes y ofrecer descuentos por 
ser usuarios frecuentes. Esto tipo de medida podrán ser un incentivo a 
seguir construyendo así lealtad hacia la marca. 
 Ofrecer un descuento en la reserva a cambio de referencias  
73 
 
 Ofrecer un descuento a los clientes nuevos que vienen de parte de un 
referido. Estos clientes podrán sentirse más cómodos con el proceso de 
referencia y ampliará la red de clientes. 
 La realización de convenios con los locales sería también una estrategia 
a seguir, pudiendo ofrecer descuento acordado a usuarios 
 
7.2.4.3.  Posicionamiento en Mercado por Calidad y Valor de los Servicios Brindados 
La app BERA SOLUTION asumiría una posición de posicionamiento de calidad 
de servicio en el mercado. Conectando a los usuarios con los locales de eventos y puedan generar 
sus reservas sin problemas.  
La empresa se enfocaría en ser líder del mercado para el público en general, por 
lo tanto, será natural ver a las personas reservando sus locales o ambientes para sus eventos desde 
su app sin necesidad de trasladarse. 
La calidad del servicio a brindar será uno de los componentes más importantes 













































































































































































































































































































































































































































7.4. MARKETING MIX 
 
Para la app BERA SOLUTION, se realizó el análisis para llegar a las 4 p’s de la idea 
de negocio, obteniendo como resultado lo que se observa en el cuadro N° 34. 
 
Cuadro N° 34: Cuadro de Marketing Mix 
 





7.4.1 Estrategia de Producto y Marca 
Marca: BERA SOLUTION 






Característica de Producto: App que puede ser descargado por Google Play (sistema Android) 
y Apple Store (Sistema iOS). 
El “app BERA SOLUTION”, compilaría una amplia relación de varios tipos de 
locales que se puedan realizar reservas (desde iglesias para matrimonio, locales para eventos, 
congresos y locales deportivos), permitiendo a los usuarios esencialmente aquellos que no 
disponen de mucho tiempo, de no perder tiempo a buscar proveedores y de no tener que 
movilizarse a los locales para realizar las reservas pretendidas. 
El “app BERA SOLUTION” sería totalmente innovadora en el mercado 
existente, pues al momento sería la única en la ciudad de Lima que brindaría este tipo de servicio, 
una vez que no existen apps similares que posibiliten realizar reservas de locales a distancia.  
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Al momento de comercializar el producto será fundamental no olvidar la 
necesidad de previamente fomentar una marca de entorno al producto, que permita identificar 
mejor los servicios, así como desarrollar servicios relaciones. 
Tener una línea de atención al cliente, también a corto plazo crear un área de 
desarrollo que realice actualizaciones y mejoras constantes.  
Debe ser esencial incrementar la cantidad de proveedores en la app (basándose 
en las necesidades del mercado). 
 
Servicio: Como estrategia de servicio innovador al conectar a los usuarios con los diferentes 
locales de eventos de Lima Metropolitana, bridándoles el poder realizar reservaciones en línea y 
si es necesario la cancelación del mismo 
El nombre de la marca app BERA SOLUTION está relacionado el rubro de 
servicio de negocio que se ofrecerá, es un nombre diferente, rápido de recordar e innovador; lo 
que se busca es que el servicio diferenciado que se brindará, unido con la calidad y seguridad que 
buscan los clientes va lograr que la marca se posiciones como la app más utilizado para la 
realización de reservas para distintos eventos sociales. 
 
Beneficios: El mayor beneficio que se ofrece es la facilidad de realizar una reservación y alquiler 
desde cualquier lugar con un dispositivo móvil, sin la necesidad de movilizarse en este tráfico tan 
cautico como es transitar en Lima Metropolitana. 
Otro beneficio es que el usuario va tener una gran variedad de locales donde 
elegir y validar el costo en línea para adecuar su presupuesto a lo que busca. Los locales van a 
poder tener muchos más clientes que los puedan buscar y elegir, promocionarse a través de esta 
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app con fotos de sus ambientes, publicitando sus locales. Lo que va generar es una competencia 
sana entre los diferentes locales y esto va hacer que los usuarios tengan más opciones. 
 
Atributos: Entre los atributos que tendrá la app están: 
 Velocidad de procesamiento de información. 
 Base de datos actualizada. 
 Innovador y único en su rubro. 
 Disminuye los tiempos de elegir y buscar. 
 
Tecnología: Al ser una herramienta tecnológica satisfacer las necesidades de los usuarios buscan 
en este tipo de herramientas que son: 
 
 Rapidez en el procesamiento de la información. 
 Información en línea. 
 Base de datos amplia, confiable y segura. 
 100% en línea, no tener fallas de conexión. 
 Conexión con banco y permitir pagos virtuales 
 Confirmación en línea de la reserva. 
 
7.4.2 Estrategia de Precio 
El servicio para los usuarios que utilicen la app para reservar locales de eventos 
tendrá costo cero, lo que buscamos con esto es dar a conocer el aplicativo en el mercado e inscribir 
la mayor cantidad de locales.  
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Lo que nos lleva a evaluar cuál sería el precio base por evento que nos genere 
utilidad y permita ser accesible a los diferentes locales de eventos, como se van a manejar dos 
tipos diferentes de locales (locales de eventos masivos y canchas de fulbito), se plantean los 
siguientes precios (Cuadro N°35) 
 
Cuadro N° 35: Cuadro de Precios 
Costo por Reserva y Evento Cerrado 
Locales Fiestas Canchas Fulbito 
S/. 120 S/. 10 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Estos precios son de acuerdo al evento y tipo de local, para el caso de los costos 
para alquilar locales de eventos puede variar desde S/. 600 a S/. 6,000 nuevos soles. 
(Matrimonio.com.pe, 2017) 
Para el alquiler de canchas de fulbito puede variar el costo entre S/. 49 a S/. 160 
nuevos soles la hora de alquiler. (Chaparro, Fútbol sobre alfombra, 2008) 
Por tales motivos, estamos manejando precios dependiendo del local o evento, 
lo que se busca es generar ingresos sin afectar a los locales con sus negocios. 
 
7.4.3 Estrategia de Plaza 
Se iniciará conectando a los locales de mayor afluencia para el tipo de eventos 
con mayor demanda en Lima Metropolitana, se está evaluando iniciar ofreciendo los servicios para 
eventos (matrimonios, fiestas corporativas, fiestas infantiles, etc.) y eventos deportivos (canchas 
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de fulbito) abarcando para la primera etapa los distritos de Cieneguilla, Chosica, Pachacamac, La 
Molina, Surco, San Borja, Surquillo, Miraflores, San Isidro, San Juan de Lurigancho, Los Olivos 
y el Cercado de Lima.  
En el Perú la cantidad de usuarios que buscan locales solo para servicio de 
matrimonios podemos calcularlo en base a la cantidad de matrimonios que se realizan en Lima 
Metropolitana (31,888 matrimonios) y el alquiler de cancha de fútbol al año se alquilan alrededor 
de 200,645 horas en promedio al año, esto no puedo brindar base para poder apuntar inicialmente 
a este tipo de mercado local para estos eventos más requeridos. Todo este mercado que se 
encuentra ubicado en Lima, será nuestro mercado potencial (Fuente: INEI). 
La app BERA SOLUTION utiliza un único canal de distribución, por ser un 
servicio móvil que conecta a través de una app que tiene el almacenamiento de la información en 
la nube, cualquier usuario podrá descargarlo desde su dispositivo móvil, desde cualquier tienda 
virtual de acuerdo al modelo de su dispositivo. 
 
7.4.4 Estrategia de Promoción  
Crear un programa de fidelización de clientes con recompensas, ofrecer 
descuentos por ser usuarios frecuentes, descuentos corporativos, descuentos por pagos con tarjetas 
de crédito, cierra puertas los meses de enero y noviembre (épocas previas a mayor demanda). Esto 
tipo de promociones afianzarían la relación de nuestros usuarios con la marca. 
Todas estas promociones deben ser promocionada a través de las redes sociales, 
eventos y en los mismos locales. Todas estas estrategias deben ir dirigidos a los clientes para que 




Medios BTL (Bajo la línea) 
 
Este tipo de publicidad utiliza canales más directos para comunicarse con sus 
potenciales clientes. Nuestra publicidad se va utilizar los siguientes medios: 
 
 Correos electrónicos, publicitando la app y buscando reuniones con los locales. 
 Eventos de novios y eventos deportivos. 
 Afiches en Municipalidades, locales e iglesias. 
 
Comunicación Digital  
 
Ingresaremos al mercado a través de las redes sociales o plataformas digitales 
como Facebook, Twitter y Youtube donde publicaremos noticias, novedades y promociones de 
nuestros servicios para captar más clientes y atraer más locales. 
Los medios a utilizar serían los siguientes: 
 
 Página Web de app BERA SOLUTION 








VIII. PLAN DE OPERACIONES 
 
8.1. PROCESO DE PRODUCCIÓN DEL BIEN O SERVICIO 
 
8.1.1. Diseño y funcionalidades de la app. 
 
8.1.1.1 Ventana Principal 
En esta ventana inicial como muestra en el cuadro 36, cuanta con 3 botones 
principales virtuales que son: Eventos, Búsqueda, Reservas y Reportes. En cada botón se observa 
los diferentes servicios. La app almacena la información en la nube, como cuenta con un desarrollo 
con todas las medidas de seguridad y haciendo más fácil la interacción, permitiendo la 
conectividad mediante las herramientas de comunicación como: redes sociales, WhatsApp, 
llamadas y email.  









Fuente: Elaboración Propia 
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8.1.1.2 Ventana de Eventos 
Esta ventana organiza rápidamente los locales de su preferencia, de acuerdo a 
las necesidades que desee cubrir el usuario. Esta ventana cuenta con 5 botones virtuales que son:  
 

















Fuente: Elaboración Propia 
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La app está desarrollada para que el cliente se deje llevar intuitivamente, el 
primer botón aparecerá en negrita y activado, los otros botones aparecerán deshabilitado y de color 
gris. 
En el botón de “tipos de eventos” aparecerá una ventana como se muestra en el 
cuadro 38, que permitirá seleccionar el tipo de evento que está buscando y para él cual le aparecerá 
una gran variedad de tipo de eventos, como por ejemplo bodas religiosas, fulbito, cumpleaños, 
otros. Para regresar debe selecciona el botón “Cancelar” y regresará a la ventana principal, pero si 
selecciona el botón “Aceptar” se cerrará la ventana posicionándose automáticamente en la ventana 
de “Eventos”, pero con una diferencia que el botón “1. Tipos de eventos” se encontrará 
deshabilitado y el botón “2. Distritos” se habilitará y resaltado con negrita. 
 














Con el botón “Distritos” podrá escoger el distrito de su preferencia para dicho 
evento, si presiona el botón “Aceptar” pasará automáticamente a la ventana “Eventos”, la cual los 
2 primeros botones se encontrarán deshabilitados y el botón “3. Tamaños” se encontrará habilitado 
como se ve en el cuadro 38.  
 










Fuente: Elaboración Propia 
 
Con el botón “Tamaños” como muestra el cuadro 39, el cliente puede seleccionar 
dentro el tamaño del local, por ejemplo: 100 mt2 o más de 500 mt2 según la necesidad del cliente 
haciendo su búsqueda más fácil y directa. Si presiona el botón “Aceptar” lo enviará 
automáticamente a la ventana “Eventos”, donde los 3 primeros botones se encontrarán 














Fuente: Elaboración Propia 
 
Dentro de la ventana de “Horarios” como se puede apreciar en el cuadro 41, el 
cliente podrá elegir diversos horarios según su preferencia, gracias al app que mostrará en línea 
todos los horarios, los deshabitados de color gris no podrá ser elegido porque ya se encuentran 
alquilados y solo aparecerán habilitados los horarios que se encuentren. Si presiona el botón 
“Aceptar” lo enviará automáticamente a la ventana “Eventos”, la cual los 4 primeros botones se 



















Fuente: Elaboración Propia 
 
En la ventana de “Resultado” como se muestra en el cuadro 42, se podrá ver toda 
la variedad de opciones para la búsqueda realizada por el cliente, la cual debe validar el usuario y 
elegir la opción que desee reservar. Si no está conforme puede modificar, solo presionando el 
botón “Modificar”, con la diferencia que todos los botones aparecerán habilitados para que escoja 
cuál de ellos desea modificar, en cambio sí presiona el botón “Cancelar”, regresará a la ventana 


















Fuente: Elaboración Propia 
 
Ahora si presiona el botón “Aceptar” aparecerá en la ventana “Principal” con los 
2 primeros botones deshabilitados y el botón de “Reservar” habilitado para que ingrese y se registre 
con sus datos personales como: Nombres, Apellidos, DNI, Celular y su forma de pago en línea o 
por número de cuenta de los bancos donde podrá acercarse para hacer su depósito. 
Con el documento de reserva se apersonará al local correspondiente para que lo 
pueda canjear con la factura. 
 
8.1.1.3 Ventana Búsqueda 
En esta ventana podrá buscar con 3 tipos de filtro como son:  
1. Local Disponible 
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2. Distrito Disponible 
3. Horario Disponible 
 
Esta forma de búsqueda será más rápida, entregando resultados inmediatos, por 
lo que solo presenta la disponibilidad de los locales, distrito y horario sobre lo que está indagando, 
satisfaciendo al cliente con sus necesidades, tal como muestra el cuadro 43. 
 
Cuadro N°43: Búsqueda (Rápida) 
 
 















8.1.1.4 Ventana Reserva 
En esta ventana se muestra el registro de un pequeño formulario del usuario que 
va a reservar y alquilar el local, la cual se tiene 3 formas de pagos para la reserva de dichos locales: 
  
 Pago en depósito al banco por ventanilla 
 Pago en línea 
 Pago en efectivo 
 
El proceso de pago en ventanilla, es simple con el sistema de reserva de locales, 
al hacer click en dicho botón la app genera un código de pago la cual es enviado inmediatamente 
al banco, donde la persona va al banco y paga por ventanilla. 
El proceso de pago en línea es cuando la persona puede pagar con tarjeta de 
crédito o débito, donde inmediatamente le llega a su correo dicho pago y puede apersonarse al 
local donde realizo su reserva. 
El cliente se apersonará al local correspondiente para que lo pueda canjear con 
la factura de forma rápida y sin contratiempos, diferenciándose completamente al método 
tradicional que tiene que estar presencialmente en la empresa donde alquila el local donde hacen 





















Fuente: Elaboración Propia 
 
8.1.1.5 Pantalla de Ingreso de Proveedores 
El administrador manejara una clave para ingresar a su pantalla de reserva y 
reportes de ventas. 
Para lo cual debe ingresar al icono de ingreso en la pantalla principal de la app y 
colocar su usuario y clave proporcionado al momento de inscribirse al servicio de reserva. La clave 
inicial es enviada por correo y debe ser modificado por cada proveedor y podrá ingresar reservas 
















Fuente: Elaboración Propia 
 
8.1.1.6 Ventana Reservas Local 
El administrador ingresa a una pantalla donde directamente podrá realizar la 
reserva del evento, primero eligiendo el horario a separar. En esta pantalla le permitirá solo 
reservar horarios activados (horarios disponibles). 
Luego de la selección del horario, el sistema lo llevará a la ventana de registro 






















8.1.1.7 Ventana Reportes 
El administrador manejara una clave, porque es el único que puede ver los 
diferentes reportes del local como:  
 
 Reporte de reservas por (día / mes / año) 
 Reporte de registro de ventas 
 Reporte de ingresos 
 








Fuente: Elaboración Propia 
 
 




























En el diagrama de procesos (Cuadro N°48) vemos que intervienen 2 actores que 
son: Proveedor y Cliente. El proveedor inicia ingresando al sistema donde puede llenar los 
formatos (texto, fotos, videos), en paralelo puede registrar al cliente la cual los 2 procesos son 
actualizados en la base de datos. La actualización de la información enviada por los proveedores 
sería previamente evaluada por el personal de operaciones (siempre que posible en un periodo 
inferior a 24 horas), y una vez aprobada se reflejaría en línea en la app.   
 
8.2 UBICACIÓN Y EQUIPAMIENTO DE LAS INSTALACIONES 
Nuestras instalaciones donde se va a trabajar se encuentran ubicada en la Calle 
Berlín 947 – Miraflores, una pequeña oficina la cual tiene como finalidad reducir los gastos. 
 




















Fuente: Google Maps 2017 
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Para el inicio de operaciones el equipamiento de las instalaciones será: 
 3 PC’s. 
 1 impresora y 1 proyector. 
 1 equipo de comunicaciones (Router para internet). 
 
8.3   MÉTODO DE PRODUCCIÓN 
 
8.3.1 Proceso de desarrollo de producción. 
 
Son las actividades para que opere diariamente el negocio, la app de servicio de 
alquiler de local “BERA SOLUCTION” se desarrollará para los dispositivos móviles con sistemas 
operativos como: Android y IOS. El proyecto para el desarrollo de la app se realizará mediante la 
metodología Scrum, siendo el más óptimo por ser ágil y flexible en gestión de procesos, tal como 
se muestra en la figura 50. 
 
 El desarrollo es adaptable.  
 Está orientado más a las personas que procesos.  























    Fuente: Proceso y Roles de SCRUM 
 
La evolución del proyecto Scrum por ser de gestión ágil y de buenas prácticas 
controlas la evolución del proyecto empleando lo siguiente:  
 
8.3.2 Análisis de requerimiento. 
Los procesos de producción son identificados para el desarrollo del producto que 
se derivan directamente de la app. 
 








eventos Nombre Carácter campo con 50 caracteres 
 




Tabla 02. Análisis de datos- Registro  -  Distrito                                  
  
Actividad Nombre del campo Tipo de dato Observación 
Distritos 
Nombre_D Carácter 
campo con 50 
caracteres 
Dirección Carácter 
campo con 50 
caracteres 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Tabla 03. Análisis de datos- Registro             -  Tamaño                                  






campo con 50 
caracteres 
Nombre_t_A Carácter 
campo con 50 
caracteres 
Nombre_t_AL Carácter 
campo con 50 
caracteres 
longitud_L numérico 
campo con 10 
caracteres 
longitud_A numérico 
campo con 10 
caracteres 
longitud_AL numérico 
campo con 10 
caracteres 
               
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Tabla 04. Análisis de datos- Registro             -  Horario                                  
Actividad Nombre del campo Tipo de dato Observación 
Horarios 
fecha date   
hora time   
           




Tabla 05. Análisis de datos- Registro             -  Reserva                                  
Actividad 
Nombre del 








campo con 50 
caracteres 
dni Carácter campo con 8 caracteres 
celular numérico campo con 9 caracteres 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
8.3.3 Diseño de la app 
Luego del análisis de datos se define la arquitectura de software que se utilizará 
para el desarrollo de la app y la interfaz de usuario, la cual obtendrán los usuarios de la app “BERA 
SOLUTION”, junto con la de los proveedores de locales. 
 













8.3.4 Arquitectura de la app móvil 
 
8.3.4.1 Levantamiento – requerimiento (Product Backlog) 
Está a cargo el Scrum Master o el líder del equipo de la empresa que se encargara 
el proyecto de servicio de alquiler de locales. 
 
8.3.4.2 Priorizar funcionalidades (Sprint Planning) 
En la reunión el Product Owner (“BERA SOLUTION”) presenta un listado de 
las historias de las “reservas” por prioridad. 
 
8.3.4.3 Desarrollar Tares (Sprint Backlog) 
El equipo de la empresa que se está encargando el desarrollo del producto 
monitoreará por parte de Scrum Master 
 
8.3.4.4 Demostración y retroalimentación (Daily sprint meeting) 
Reunión diaria del equipo del desarrollo del producto como máximo 15 minutos, 
para que trabajen en forma coordinada, también presenta avances y retroalimenta. 
 
8.3.4.5 Nueva versión del Producto (Demo y retrospectiva) 
La entrega del módulo terminado lo hace la empresa que se está encargando el 





8.3.4.6 Roles de Scrum para el desarrollo del proyecto  
El equipo de la empresa encargada del proyecto se focaliza en construir un 
software de calidad definiendo sus características que debe tener el producto de servicio de alquiler 
de local “BERA SOLUTION”. 
Los siguientes roles están conformados por el equipo que son: 
 
Scrum Master  
El líder del equipo de la empresa encargada del proyecto se encargará de guiar y 
de ver que se cumpla los procesos del Scrum, trabajando en conjunto con el (Product Owner) 
encargado de sistemas de “BERA SOLUTION”.  
 
Product owner (PO) 
Los representantes y clientes del producto de las 2 empresas se focalizan en el 
negocio y en el ROI del proyecto trasladando la visión del proyecto al equipo.  
 
Team 
Es el grupo especializado con conocimientos técnicos de la empresa contratada 
que desarrollaran el proyecto de la app, servicio de alquiler de local “BERA SOLUTION” llevando 








8.3.5 Desarrollo del Producto 
 
A. Características de los Sistemas operativos Android, IOS, Windows Mobile 
En la siguiente tabla. 06, muestra las características principales de cada uno de 
los Sistemas Operativos. 
 
Tabla 06. Características de los sistemas operativos  





Fuente: Elaboración Propia 
 
B. Lenguaje de programación 
 
La app “BERA SOLUTION” que se han de descargar e instalar en los equipos 
móviles, donde para el desarrollo de los servicios se presentara los lenguajes de programación más 
utilizados, que estarán del lado de los usuarios y las solicitudes enviadas por los usuarios por la 
app, estarán por lado del servidor donde se procesa y responden las solicitudes de los usuarios. 
 






 APPLETS DE JAVA 
 OBJETIVE-C 
 CSS 





C. Base de Datos. 
 
El servidor de Base de Datos Se trabajara con SQL Server 2016, la cual será 
configurado bajos los estándares con una buena estructura y una buena organización donde sea un 
adecuado almacenamiento de información de los usuarios y proveedores, donde se integrara con 
el servidor de aplicaciones donde se encuentra la app “BERA SOLUTION” la cual al trabajar 
juntos responda las solicitudes o requerimientos del lado del cliente, la cual la base de datos se 
configurara con seguridad integrada dándole mayor seguridad al acceso de los usuarios, 
proveedores y administradores, lo cual hace más difícil el acceso a intrusos informáticos como 
hacker. 
Las Bases de Datos actualmente utilizadas son:  
 Oracle 









 Test (Pruebas) 
Una vez terminada el desarrollo de la app “BERA SOLUTION” se realizará las 
siguientes pruebas funcionales y de rendimiento. 
 
 Pruebas Funcionales 
 
 
Es el proceso de control de calidad, consiste en asegurar el cumplimiento del 
sistema de acuerdo a los requerimientos funcionales o componentes del producto, las pruebas se 
deben realizar bajo ambientes controlados con datos de conocidos para no generar errores debido a 
cambios de estado de la app.  
Pruebas de caja negra, valoramos el comportamiento externo del sistema y 
retroalimentando, como también las pruebas de seguridad y las pruebas de interoperabilidad. 
 
















 Pruebas de Rendimiento. 
 
 
Conjunto de pruebas no funcionales, como la prueba de stress que se realizara a la 
app “BERA SOLUTION”, la cual verifica el rendimiento y su comportamiento de la app, donde 
tiene que soportar una cantidad de peticiones extrema, donde se sabe lo máximo de peticiones 
concurrentes, la cual el sistema está en capacidad de soportar según los requerimientos que se han 
definido, las pruebas se realizan en un ambiente real, parecido al ambiente de producción.   
 
8.3.6 Implementación. 
Al termino del producto de la app “BERA SOLUTION”, tanto de los usuarios y 
de los proveedores se debe publicar en las tiendas App Store para iOS, Play Store para Android y 
Windows Phone Store para Windows Mobile la cual pueda ser descargada en instalada en los 
equipos móviles. 
 












8.4 GESTIÓN DE INVENTARIOS Y PROVEEDORES  
En la gestión de proveedores, la empresa debe enfocarse en manejar una cartera 
amplia de proveedores (locales de eventos), donde la información de los mismos debe estar en línea, 
el principal recurso es la actualización de los horarios de estos proveedores, como la difusión de los 
beneficios propios del local (limpieza, estacionamientos, proveedores internos y otros). 
Es importante este manejo de información porque en base a ello, los usuarios 
podrán evaluar si contratan los servicios y en que horario. 
 
8.4.1 Adquisición de Equipos tecnológicos. 
Los equipos como PC’s, laptops y modem son parte de los activos de la empresa. 
Al tercerizar la gran parte de servicios informáticos lleva a que la adquisición de equipamiento sea 
mínima. 
 
8.4.2 Tercerización de Servicios Cloud 
La app “BERA SOLUTION” se llevará a la nube, puesto que la plataforma, los 
servidores, entre otros servicios es más rentable y de mejor performance donde los clientes no 
tendrán ningún problema con el servicio que va a brindar la app “BERA SOLUTION”.  
 
La empresa que vamos a rentar o alquilar es HostingLabs ya que nos brinda 






8.4.3 Evaluación de los proveedores 
Se evaluará cada 3 años al proveedor de los servicios que brinda a la empresa, la 
cual al momento de hacer la evaluación nos muestra la tabla teniendo mayor peso “Calidad del 
producto/servicio” como muestra la tabla. 07. 
 
Tabla 07: Tabla de evaluación de proveedores icloud 
Criterios de evaluación del proveedor 
  
Calidad del producto/servicio 43.0% 
Capacidad técnica del proveedor 23.0% 
Calidad certificada 8.0% 
Referencias de terceros (Clientes) 11.0% 
Precios 15.0% 
Evaluación del proveedor 100.0% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
8.5 GESTIÓN DE LA CALIDAD  
Se determinará una estrategia para el cumplimiento de las actividades y de los 
objetivos para un óptimo funcionamiento del servicio que se está brindando al usuario, donde los 





8.5.1 Estrategia de calidad  
La estrategia estará planteada a la realización del aplicativo en todo el proceso de 
implementación del servicio puesto que será llevado por personas de alto nivel en la materia donde 
se realizarán y establecerán procedimientos y manuales que permitan estandarización de los 
procesos.  
 
8.5.2 Plan de calidad previo al proceso  
Hacer constantemente un seguimiento del servicio tanto en software, hardware 
(data center) y de comunicación a la empresa que nos brinde el servicio en la nube donde se pueda 
identificar algún imprevisto que se presente. 
 
8.5.3 Plan de calidad durante la implementación 
Revisión diaria de los requerimientos solicitados por los usuarios mediante un 
checklist elaborado por la empresa. 
Como mejores prácticas elaborar una revisión de los entregables durante la 
implementación del proyecto. 
  
8.5.4 Plan de calidad en producción 
 
 Revisión y seguimiento de cada fase de la elaboración del producto. 
 Revisar si están trabajando bajo los estándares en todas las etapas. 




 Servidores  
Revisión del hardware y del software del servidor de aplicaciones y de base de 
datos para que no causen ningún retraso en el desarrollo de la app “BERA SOLUTION”. 
 
 Service Level Agreement o SLA 
Se realizará un contrato con nuestros proveedores de nuestro servicio que son: 
 
 Respuesta Servicios Cloud 
 Prioridad 1 – Dentro de los 30 minutos 
 Prioridad 2 – Promedio: 2 horas 
 Prioridad 3 – Normal: 24 horas 
 
 Respuesta de los proveedores de alquiler de los locales 
 Prioridad 1 – Urgente: de inmediato 
 Prioridad 2 – Promedio: 2 horas. 
 Prioridad 3 – Normal: 3 días útiles. 
 
8.6 CADENA DE ABASTECIMIENTO  
El servicio que se va a brindar es implementar la app “BERA SOLUTION” móvil 
con un sistema de marcación de horario para las empresas que están inscritas en la app, que son las 
que proveen los locales para ser alquilados. En el cuadro 53 se muestra el proceso de abastecimiento 
donde todo nace con el pedido de reserva de un local y finaliza con la reserva del ambiente 
cumpliendo la solicitud y requerimientos del cliente. 
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Cuadro N°54: Cadena de abastecimiento del servicio de alquiler de locales 














IX. PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
 
9.1. ORGANIGRAMA 
En el organigrama se definirá los lineamientos organizacionales, legales, 
tributarios y laborales sobre los cuales se constituirá y gestionará el plan de negocio de la empresa. 
Al mando de la empresa se tendrá un Ejecutivo General (Dirección General) y bajo gestión la 
organización se dividirá en 3 áreas principales y 3 áreas tercerizadas (externos):  
- Áreas Principales: Área de Marketing, Sistemas y Finanzas; 
- Áreas Terceras: Área Legal, Contabilidad y Recursos Humanos. 
 
Cuadro N° 55 – Organigrama Estructural 
  
 (------) Servicio tercerizado  
 
Fuente: Elaboración Propia 
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El Ejecutivo General se encargará de dirigir y coordinar 3 áreas principales 
distintas: Área de Marketing, Sistemas y Finanzas; así como de áreas terceras (Área Legal, 
Contabilidad y Recursos Humanos).  
Para el Área de Marketing, el Coordinador Comercial será quien se encargará de 
la fuerza de venta para lograr la afiliación de locales en la app. Se encargará también de todo el 
marketing y publicidad de la empresa, y de su posicionamiento de marca. Gestionará a través del 
community manager las múltiples comunidades generadas blogs, foros, redes sociales (Face Book, 
Twitter, Instagram, YouTube), etc. 
El Área de Sistemas será administrada por el Coordinador de Sistemas, esta área 
será fundamental para el negocio, donde se creará y desarrollará la app BERA SOLUTION, que es 
la plataforma del negocio. El desarrollo será realizado por una empresa especializada, pero bajo la 
supervisión y coordinación del área de Sistemas. Como actividades fundamentales en el área, se 
destacan el desarrollo de la app, el mantenimiento del sistema, el diseño web, las actualizaciones y 
mejoras del aplicativo, la realización de copias de seguridad (back up’s) y la gestión de la publicidad 
digital.  
En el Área de Finanzas que tendrás diversas tareas, las cuales se destacan por el 
aseguramiento de la liquidez de la empresa, la optimización del uso de recursos y/o inversiones 
financieras, la gestión de pagos a empleados y a proveedores. 
     Además, existirán servicios tercerizados: Legal, Contabilidad y Recursos 
Humanos. El área Legal, se encargará de cuidar que la empresa cumpla con todas las normativas 
vigentes y supervisará legalmente todas las actividades de la empresa, de forma a que también esta 
pueda establecer una estrategia en las defensas de sus intereses legales; el área de Contabilidad se 
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encargará de todos los temas contables de la empresa y el área de Recursos Humanos se ocupará 
esencialmente por el reclutamiento y selección de personal.  
 
9.2. PERFIL DE PUESTO – MANUAL DE ORGANIZACIÓN y FUNCIONES 
(MOF) 
Nombre del Cargo: Ejecutivo General 
Área: Dirección General  
Cargo del Jefe Inmediato: NA 
Cargos bajo su responsabilidad: Coordinador Comercial, Coordinador de Sistemas y Coordinador 
de Finanzas. 
Descripción del puesto: Tendrá funciones de liderazgo y dirección en la organización de la 
empresa. Es la persona con mayor autoridad en la organización, recibiendo la información obtenida 
de los coordinares de áreas y el tesoro que les reportan el status de sus actividades. Deberá ser el 
responsable por el bienestar de la empresa, por la creación y desarrollo de la app, por el liderazgo 
de reuniones críticas para el desarrollo del negocio, por garantizar el presupuesto anual de la empresa 
y por la participación en las negociaciones estratégicas con las entidades donde se realizarán los 
distintos eventos. 
Funciones: 
 Dirigir, controlar y administrar la ejecución de los planes acordados con los 
accionistas. 
 Conducir la empresa garantizando el cumplimiento de la misión y visión. 
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 Impulsar el crecimiento de la empresa. 
 Elaboración del presupuesto anual. 
 Formular periódicamente informes de gestión del avance y cumplimiento de las 
metas y objetivos de la empresa. 
 Garantizar la implementación y efectividad de las campañas de marketing y 
publicidad, 
 Garantizar la creación/desarrollo/mantenimiento de la app. 
 Participar en las reuniones/negociaciones con las entidades donde se realizarán los 
distintos eventos y realizar las alianzas estratégicas. 
 Evaluación de sus coordinares de área. 
Formación Académica: 
 Especialidades: Administración, Ingeniería, Economía y afines 
 Grado académico requerido: Titulado, deseable maestría 
 Principales temas que es deseable conocer para el eficiente desempeño de sus 
funciones: Planeamiento estratégico, Informática en General, Programación, Diseño 
Web, Marketing y Publicidad, Gestión de Recursos Humanos, Orientación al cliente 
interno y externo, Contabilidad y Finanzas. 
 Experiencia Laboral:  
o Puesto: Gerente de área o puesto similar. 
o Años de experiencia en la posición: De 5 años a más. 
 Competencias Críticas: 
o Orientación a resultados 




o Actitud de servicio 
o Trabajo en equipo 
o Innovación y mejora continua 
o Poder de Negociación 
o Liderazgo 
o Sentido de urgencia 
o Transparencia 
 
Nombre del Cargo: Coordinar Comercial 
Área: Marketing 
Cargo del Jefe Inmediato: Ejecutivo General 
Cargos bajo su responsabilidad: Community Manager y Ejecutivo de Ventas. 
Descripción del puesto: Tendrá funciones de dirección de operación de toda la gestión comercial, 
las cuales se destacan el contacto con las entidades de eventos, supervisar la fuerza de venta, 
coordinar la gestión las comunidades generadas (página web, redes sociales), el marketing, 
publicidad de la empresa y el posicionamiento de la marca. 
Funciones: 
 Velar por la imagen de la organización, o servicio(s) que la empresa ofrece. 
 Marketing y Publicidad de la empresa. 
 Posicionamiento de Marca. 
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 Coordinación de la difusión en las redes sociales y la página web. 
 Relaciones públicas. 
 Búsqueda de nuevos clientes. 
 Reuniones comerciales con clientes y entidades de eventos. 
 Negociación con proveedores y entidades de eventos. 
 Alianzas Estratégicas. 
 Garantizar el buen uso del dinero de la organización (en cuanto a inversión 
publicitaria se refiere).  
 Responsable por la realización de eventos, campañas y promociones de la empresa. 
 Contacto y suporte al cliente. 
 Contratación de servicios publicitarios. 
 Trámites administrativos generales asociados al área comercial. 
 Elaborar Reportes e indicadores de su Área. 
Formación Académica: 
 Especialidades: Administración, Marketing, Publicidad, Ventas y afines 
 Grado académico requerido: Titulado. 
 Principales temas que es deseable conocer para el eficiente desempeño de sus 
funciones: Planeamiento estratégico, Orientación al cliente externo, Marketing, 
Publicidad, Informática, Ventas. 
 Experiencia Laboral:  
o Puesto: Jefe de Marketing, Ventas o similares 
o Años de experiencia en la posición: De 3 años a más. 
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 Competencias Críticas: 
o Orientación a resultados 
o Marketing y publicidad 
o Comunicación efectiva 
o Actitud de servicio 
o Poder de negociación 
o Trabajo en equipo 
o Innovación y mejora continua 
o Liderazgo 
o Sentido de urgencia 
 
Nombre del Cargo: Community Manager 
Área: Marketing 
Cargo del Jefe Inmediato: Coordinador Comercial 
Cargos bajo su responsabilidad: NA 
Descripción del puesto: Gestión las comunidades generadas (página web, redes sociales), el 
marketing, publicidad de la empresa y el posicionamiento de la marca. 
Funciones: 
 Velar por la imagen de la organización, o servicio(s) que la empresa ofrece. 
 Marketing y publicidad de la empresa. 
 Posicionamiento de marca. 
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 Coordinación de la difusión en las redes sociales y la página web. 
 Soporte al cliente. 
Formación Académica: 
 Especialidades: Marketing, Publicidad 
 Grado académico requerido: Bachiller 
 Principales temas que es deseable conocer para el eficiente desempeño de sus 
funciones: Planeamiento estratégico, Orientación al cliente externo, Marketing, 
Publicidad, Informática, Ventas. 
 Experiencia Laboral:  
o Puesto: Community Manager 
o Años de experiencia en la posición: De 2 años a más. 
 Competencias Críticas: 
o Orientación a resultados 
o Marketing y publicidad 
o Comunicación efectiva 
o Actitud de servicio 
o Poder de negociación 
o Trabajo en equipo 
o Innovación y mejora continua 
o Liderazgo 




Nombre del Cargo: Ejecutivo de Venta 
Área: Marketing 
Cargo del Jefe Inmediato: Coordinador Comercial 
Cargos bajo su responsabilidad: NA 
Descripción del puesto: Tendrá funciones de buscar, ofrecer y suscribir proveedores (locales de 
eventos), inicialmente a nivel Lima Metropolitana. 
Funciones: 
 Velar por la imagen de la organización, o servicio(s) que la empresa ofrece. 
 Posicionamiento de marca. 
 Relaciones públicas. 
 Búsqueda de nuevos clientes. 
 Reuniones comerciales con clientes y entidades de eventos. 
 Negociación con proveedores y entidades de eventos. 
 Realización de eventos, campañas y promociones de la empresa. 
 Contacto y suporte al cliente. 
 Elaborar reportes e indicadores del área. 
Formación Académica: 
 Especialidades: Administración, Marketing, Publicidad, Ventas y afines 
 Grado académico requerido: Bachiller 
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 Principales temas que es deseable conocer para el eficiente desempeño de sus 
funciones: Planeamiento estratégico, Orientación al cliente externo, Marketing, 
Publicidad, Informática, Ventas. 
 Experiencia Laboral:  
o Puesto: Ventas o similares 
o Años de experiencia en la posición: De 3 años a más. 
 Competencias Críticas: 
o Orientación a resultados 
o Marketing y publicidad 
o Comunicación efectiva 
o Actitud de servicio 
o Poder de negociación 
o Trabajo en equipo 
o Innovación y mejora continua 
o Liderazgo 
o Sentido de urgencia 
 
Nombre del Cargo: Coordinador de Sistemas 
Cargo del Jefe Inmediato: Ejecutivo General 
Cargos bajo su responsabilidad: NA 
Descripción del puesto: Tendrá funciones de coordinación de toda la gestión de Sistema, 




 Responsable por la creación de la página Web de la empresa, y página de la creación 
de la app. 
 Responsable por la creación de la app e integración en las plataformas Google Play 
y Apple Store  
 Garantizar el mantenimiento del sistema 
 Actualizaciones de la app. 
 Publicidad vía app. 
 Diseño gráfico de la app. 
 Responsable por el mantenimiento de los servidores y realización de las copias de 
seguridad (back ups). 
 Elaborar reportes e indicadores. 
Formación Académica: 
 Especialidades: Ingeniería Informática y afines 
 Grado académico requerido: Titulado. 
 Principales temas que es deseable conocer para el eficiente desempeño de sus 
funciones: Programación, Sistemas, Operaciones, Diseño Web. 
 Experiencia Laboral:  
o Puesto: Jefe de área operativas o similar 
o Años de experiencia en la posición: De 3 años a más. 
 Competencias Críticas: 
o Orientación a resultados 
124 
 
o Comunicación efectiva 
o Programación 
o Trabajo en equipo 
o Innovación y mejora continua 
o Liderazgo 
o Sentido de urgencia 
o Confidencialidad 
o Negociación con proveedores. 
o Control de calidad 
 
Nombre del Cargo: Coordinador Financiero 
Área: Finanzas 
Cargo del Jefe Inmediato: Ejecutivo General 
Cargos bajo su responsabilidad: NA 
Descripción del puesto: Asegurar la liquidez de la empresa, la optimización del uso de recursos y/o 
inversiones financieras y la gestión de pagos a empleados y a proveedores. 
Funciones: 
 Trámites administrativos generales asociados a tesorería. 
 Gestión de pagos a empleados a proveedores  
 Facturación 
 Liquidez de la empresa optimizando el uso de los recursos y/o inversiones financieras 
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 Preparar y presentar los informes mensuales y semestrales al ejecutivo general 
 Cubrir el riesgo de cambio, naturalmente si existe dentro de la operativa de la 
empresa. 
Formación Académica: 
 Especialidades: Economía, Finanzas y Administración, Contabilidad 
 Grado académico requerido: Bachiller 
 Principales temas que es deseable conocer para el eficiente desempeño de sus 
funciones: Orientación al cliente externo, Economía, Administración Finanzas, 
Contabilidad. 
 Experiencia Laboral:  
o Puesto: Tesorero, Asistente de Contabilidad o similares 
o Años de experiencia en la posición: De 2 años a más. 
 Conocimientos Técnicos: Nivel de Office intermedio, Programas de Finanzas y 
Contabilidad. 
 Competencias Críticas: 
o Transparencia  
o Valores morales 
o Confidencialidad 
o Actitud de servicio 









El proceso de reclutamiento externo del personal, deberá ser realizado de 
manera a que se convoque a los candidatos que puedan cubrir las necesidades y plazas de trabajo.  
Se informará al área de Recursos Humanos (Externa) la necesidad de la 




El área de Recursos Humanos utilizará distintas herramientas para que pueda 
seleccionar las personas adecuadas y que puedan cubrir de manera eficiente sus actividades: 
 
 Validación de Descripción de Puesto (DP) y Requerimiento de Personal (RP) 
 Verificación de las Referencias Laborales 
 Evaluación Preliminar 
 Envío de evaluaciones psicolaborales virtuales 
 Citas telefónicas a los candidatos pre-calificados 
 Dinámicas grupales y/o entrevistas por competencias por parte de talento 
 Evaluación con especialista del tema 




9.3.3 Contratación de Personal 
Una vez que el Área de Recursos Humanos selecciona un nuevo colaborador, este 
estará un mes en período de prueba, tiempo en el cual se supervisará su trabajo y esto determinará 
su continuidad en la empresa, al pasar el período de prueba se generará un contrato anual. 
Ejemplo de Cronograma del Proceso de Reclutamiento, Selección y Contratación (Recursos 
Humanos) 
   
   Fuente: Elaboración Propia
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9.4. INDUCCIÓN, CAPACITACIÓN Y EVALUACIÓN DEL PERSONAL  
 
9.4.1 Inducción 
Cuando se proceda al ingreso del nuevo empleado, este recibirá una inducción 
general de la empresa con duración de 1 día, donde tomará conocimiento sobre la visión y misión 
de la empresa, organigrama, de las condiciones laborales, horarios, funciones de acuerdo al cargo 
que desempeñará, y sus deberes y derechos con el fin de comprometer el nuevo colaborador con 
la empresa. La misma será brindada por los responsables de cada área. 
 
9.4.2 Capacitación 
Es fundamental que todos los colaboradores conozcan claramente los 
procedimientos a seguir y las responsabilidades que les corresponden. En coordinación con el Área 
de Recursos Humanos, el Ejecutivo General y/o el coordinador de cada Área, se encargarán de 
definir y brindar la capacitación específica necesaria a su personal. En nuestra organización, se 
considera el Área de Sistemas la más delicada, pues será necesario brindarles una capacitación 
técnica especial, orientada a las características y desarrollo del producto (app), al servicio al cliente 
y la cadena de valor.  
                                        
Ciclo de Capacitación (A, B, C) 
A - Servicio al Cliente y Comunicación: 
1. Necesidad de los clientes 
i) Necesidades personales 
ii) Necesidades sociales 
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iii) Necesidades económicas 
iv) Necesidades laborales 
 
2. Principios claves en la comunicación 
i) Publicidad y difusión de la app de forma totalmente transparente y creíble. 
ii) Comunicación Digital – app atractiva, cómoda, completa y de fácil uso para el 
usuario “user friendly”. 
iii) Involucrar al cliente en la toma de decisiones. 
iv) Mantener o incrementar la autoestima. 
 








C - Trabajo en equipo y productividad en la cadena de valor 
Se realizará una dinámica para los participantes nuevos y antiguos donde serán 
inducidos a la pertenencia con la empresa y su misión con el lograr de obtener una app que preste 
un servicio de calidad. 
130 
 
9.4.3 Evaluación del Personal 
El personal será evaluado basado en las calificaciones obtenidas de informes de 
desempeño de personal que evaluará distintos parámetros (psicológicos, técnicos, sociales, 
aprendizaje, etc). Estos informes de desempeño de personal serán realizados de manera anual por 
el ejecutivo general y/o los coordinadores de área. Las calificaciones obtenidas en estos informes 
de desempeño serán determinantes para la continuidad en la renovación de contractos, aumento 
salarial y progresión de carrera en la organización. 
 
9.5. MOTIVACIÓN Y DESARROLLO DEL PERSONAL  
 
9.5.1 Motivación 
Mantener nuestros colaboradores motivados será fundamental para que realicen 
de manera eficiente su trabajo y se esfuercen para cumplir las metas establecidas. Como parte del 
proceso de motivación de los empleados está considerada la realización de talleres donde se pueda 
obtener aportes y ellos mismo vean que pueden ir mejorando. 
El reconocimiento verbal a todo el personal por su buen desempeño será también 
una excelente forma de mantener los colaboradores motivados. 
Además, serán tomadas medidas que no generan costos elevados, como la 
organización de reuniones de celebración de cumpleaños del personal, reuniones de confraternidad 
por el día de la madre/padre, fiestas de navidad, fiestas patrias, elegir al empleado del mes, pues 




9.5.2 Desarrollo Personal 
El desarrollo de nuestros colaboradores se enfocará en su capacitación continua 
y en la transmisión de una cultura de buenas prácticas, de forma a poder subsanar las debilidades 
de cada uno y cubrir las necesidades de todos nuestros puestos de trabajo. 
La rápida y constante evolución tecnológica, es una realidad en nuestro rubro, 
por lo que, la única forma de poder acompañar esta tendencia será tener esta política de 
capacitación continua, que será una de las claves para el suceso del negocio, pues nos posibilitará 
mantenernos en la vanguardia tecnológica disponiendo una app que brinde un servicio de altísima 
calidad, que nos permitirá constantemente desafíos para el desarrollo de las habilidades y mejora 
de los conocimientos técnicos de nuestro personal.    
 
9.6. RÉGIMEN LABORAL 
De acuerdo a la ley del trabajo vigente en el Perú, las empresas deben acogerse 
al régimen laboral general o el especial. Debido al número de empleados que es inferior a 100 
trabajadores y al volumen de ventas de la empresa que se estima que sea inferior a 1700 UIT28, la 
app BERA SOLUTION se encuadrará en el régimen laboral especial.  
Estar asociado a un régimen laboral especial, nos permitirá tener un gasto en 
personal relativamente reducido comparado con los encargos de gastos de personal de una empresa 
de grande dimensión.  
La organización tendrá 9 trabajadores laborando en nuestras instalaciones 
físicas. Pero no todos los colaboradores declarados en el organigrama de la organización estarán 
en planilla. Esta decisión contribuirá para que seamos encuadrarnos como una PYME, una vez que 
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se dispone de un número mínimo de empleados en planilla que nos posibilita que sea aplicado el 
régimen laboral especial, que está dirigido a fomentar la formalización y desarrollo de las pequeñas 
empresas, y mejorar las condiciones de disfrute efectivo de los derechos de naturaleza laboral de 
los trabajadores de las mismas. 
 
9.7. REMUNARACIONES Y COMPENSACIONES  
Los empleados aportan sus contribuciones físicas e intelectuales a la empresa a 
cambio de una compensación, pero el término “compensación” abarca mucho más que los pagos 
efectuados en la forma de sueldos y salarios. En la administración moderna, la compensación 
incluye el campo de los incentivos, que motivan al personal y establecen un vínculo entre los 
costos laborales y la productividad. La seguridad física y financiera a la que cada integrante de la 
organización tiene derecho deriva también de la existencia de leyes y disposiciones legales que 
señalan con claridad cuáles son las obligaciones de las empresas respecto al personal que emplean.  
Se debe tener claro que los objetivos de compensación no son reglas propiamente 
dichas, sino más bien pautas que una organización puede desarrollar para una mejor efectividad. 
Puntos que app BERA SOLUTION debe contemplar en su sistema de 
remuneración: 
1. Garantizar equidad. 
2. Reflejar la política empresarial. 
3. Contar con la participación del trabajador. 
4. Asegurar la fuente de ingreso mediante la rentabilidad sostenida de la empresa. 
5. Ser equilibrado. 
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6. Estar acorde con la visión de la compañía. 
7. Fortalecer el trabajo en equipo. 
8. Ser más justo y permanente. 
9. Obedecer a una visión de largo plazo. 
10. Ser adaptable al cambio. 
11. La responsabilidad recae sobre el ejecutivo general y los coordinadores de áreas. 
12. Remover la frustración del trabajador. 
13. Recompensar el cumplimiento, la iniciativa y la capacidad de ejecutar y contribuir. 
14. Evitar decisiones de corto plazo que pudieran afectar negativamente al sistema. 
15. Enlazar al método de remunerar con la satisfacción del cliente. 
Seguidamente presentamos las remuneraciones y políticas de compensaciones 
previstas para los colaboradores de la app BERA SOLUTION. 
 
 Pago de planilla y beneficios laborales básicos: de acuerdo al establecido en el régimen 
laboral especial (solamente aplicable a los puestos del personal en planilla. 
 
 Política de Incremento Salarial: Se manejará un incremento en el salario básico de los 
colaboradores en planilla de manera anual o bianual, sujeto al resultado de la evaluación 
de sus logros durante ese periodo y a la inflación del país. Como valor de referencia se 






X. PLAN FINANCIERO 
En el plan financiero a través del análisis de la información contable-financiero, 
se determinará los ingresos esperados, la inversión, el financiamiento, la tasa interna de 
rendimiento y de retorno de la inversión, así como se realizará el análisis de sensibilidad de los 
principales parámetros e indicadores financieros del proyecto que determinaran el tiempo 
requerido para alcanzar el punto de equilibrio. 
  
10.1. INVERSIÓN Y FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
 
10.1.1. Inversión 
Se determinará el cronograma de inversión que contempla la adquisición de 
activos fijos e intangibles que serán fundamentales para el desarrollo del proyecto; así como de la 
identificarán los gastos operacionales, gastos de puesto en marcha y del capital de trabajo 
necesario.  
En la Tabla N°8 se indica la inversión en intangibles, estimándose que esta 
asciende a S/. 120,733.80, considerando también una tasa de 10% para los posibles desvíos 
derivados a imprevistos que se pudieran presentar. La duración del ciclo de compras de estas 














         Fuente: Elaboración propia  
 
La inversión requerida en activos fijos para los distintos años de operación, será 
basada esencialmente en la compra de equipos de Informática, la cual ascenderá a S/. 12,800.00, 
como evidenciado en la Tabla N 9. 
 








           Fuente: Elaboración propia  
 
La inversión requerida en gastos fijos para los primeros 6 meses de inicio de 
operación, será basada en gastos esenciales para que opere durante la marcha blanca y proceso de 
colocación del producto, la cual ascenderá a S/. 54,200.00,  
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De acuerdo a lo indicado en la Tabla N.°10, se considera una inversión total para 
la implementación del proyecto de S/. 315,868 (US $97,190.15). 
 
Tabla 10: Inversión Inicial – Montos en Nuevos Soles 
 
                    Fuente: Elaboración propia  
 
 
10.1.2. Fuentes de Financiamiento  
Se considera que la inversión requerida para la implementación del negocio será 
financiada por fuentes internas y externas. Evaluando detalladamente el financiamiento, se podrá 
analizar la composición de la deuda para cada tipo de fuente como también el plan de 
financiamiento a contemplar en el flujo de caja. 
De acuerdo a la tabla N.°11 la estructura de financiamiento se presentará de la 
siguiente forma:  
- 50% - Accionistas – Capitales propios 
- 50% - Banca – Préstamo Bancario  
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Inversión Anual de Activos Intangibles (S/.) 120,734 0 0 0 0 0
Inversión Anual de Activos Fijos (S/.) 6,700 - - - - -
Total de Activos (S/.) 127,434 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo 129,165 0 - - - -
Gastos Puesta Marcha 59,269 - - - -
Sub Total - Inversión Anual (S/.) 315,868 0 0 0 0 0
% sobre Inversión Total 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Inversión Total Inicial (Año 0) (S/.)




Cronograma de Inversión Necesaria (S/.)
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Tabla 11: Fuentes de Financiamiento - Montos en Nuevos Soles 
Fuentes de Financiamiento   
Financiamiento Total Requerido para el Proyecto (S/.) S/. 315,868.00 
Estructura de 
Financiamiento 
Inversión Externa - Banca (%) 50% 
Inversión Interna - Accionistas 
(%) 
50% 
Inversión Externa - Banca (S/.) S/. 157,934.00 
Inversión Interna - Accionistas (S/.) S/. 157,934.00 
N.° de Accionistas 3 
Inversión de cada Accionista S/. 52,644.67 
             
    Fuente: Elaboración propia  
 
10.1.3. Plan de Financiamiento 
El plan de financiamiento previsto con la entidad bancaria ascenderá a 
S/.160,379.60. Se tomarán las siguientes consideraciones para establecer la programación de pagos 
con el Banco MIBANCO: 
 Tipo de Moneda: Moneda Nacional  
 Tasa efectiva anual (T.E.A): 12.6825030%  
 Tasa de costo efectivo anual 14.2266902% 
 Número de períodos: 60 meses (5 años)  
 Tipo de plan: Cuota Fija 
 
Como garantía al préstamo uno de los accionistas va poner su departamento 
como garantía para acceder al préstamo bancario. En el anexo 5 se muestra la simulación bancaria 




10.2. PROYECCION DE VENTAS 
A continuación, se muestra el cuadro de la proyección de los alquileres 
demandados por año, el mercado estimado que se desea captar es un 15% del total de eventos para 
alquiler de locales. La cantidad mensual se obtiene de estimar el porcentaje en base la cantidad de 
matrimonio que se realizan al año en Lima Metropolita de acuerdo al INEI.(Tabla N°12) 
Tabla N°12: Proyección de Ventas Mensuales 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Basándose en este cálculo, se estima un porcentaje de eventos sociales que no 
sean matrimonio y para la cantidad de horas de alquiler de canchitas de fulbito se estimó basándose 
en la cantidad de horas que normalmente al mes realiza la Cancha de Universitario de Deportes y 
calculándolo por la cantidad de canchitas de fulbito existen registrados en los distritos donde se 
desea promocionar la app.  
Para la reserva de locales para matrimonios se está estimando que los primeros 
5 meses se obtendrá el 20% del mercado proyectado mensual y a partir del mes 6 se obtendrá el 
40% del mercado estimado, lo mismo se estima para las reservas de eventos sociales diversos 




Tabla 13: Colocación – Locales para matrimonio – Año 1 
 
Tabla 14: Colocación – Locales de eventos diversos – Año 1 
 
En el caso de la reserva de canchitas de fulbito se considera los 2 primeros meses 
cubrir solo el 20% del mercado estimado y desde el mes 3 cubrir el 60% del mercado propuesto 
(15%), porque los resultados del sondeo realizado nos llevan a concluir que la app para estos 
eventos va ser bien recibido (Tabla N° 15). 
 
Tabla 15: Colocación – Canchas de fulbito - mensual 
 
Se estima que las ventas del primer año no lleguen a cumplir las ventas 
proyectadas, pero a partir del segundo año se debe cubrir el mercado proyectado con un 
crecimiento de 20% y a partir del tercer año crecer un 30% por año. (Tabla N°16) 
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Tabla 16: Ventas Netas Anuales 
Fuente: Elaboración Propia 
 
10.3. GASTOS FIJOS 
Los gastos fijos considerados en el proyecto son los siguientes:  
 
 Gastos de Administración  
 Gastos Motivacionales y Capacitaciones   
 Gastos de Marketing  
 Gastos Generales/Servicios Terceros 
 Gastos de Personal 
 
Gastos de Administración  
Incluye los gastos de servicios generales (electricidad, agua, teléfono fijo, 
internet fibra óptica, celulares, arbitrios, limpieza y mantenimiento) del local, movilidades 
(servicios de taxi, Courier), hosting (alojamiento app, Pagina Web y Base de datos en servidores).  
 
Gastos de Motivacionales y Capacitaciones  
Se consideran los gastos asociados con la implementación de los planes de 
Gestión Humana para los trabajadores tales como eventos a realizarse en la empresa (celebración 
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de cumpleaños, empleado del mes, día de la madre/padre, fiestas patrias y navidad) y 
capacitaciones técnicas al personal.  
 
Gastos de Marketing  
Estarán contemplados todos los gastos para la implementación de la estrategia 
comercial, tales como gastos de publicidad vía Web, revisas, impresión de afiches, folletos 
banners, flyers y merchandising.  
 
Gastos Generales/Servicios Terceros  
En esta sección se considerarán gastos generales como consumibles de la oficina, 
impuestos y el registro de la empresa; y gastos con servicios a terceros (área legal, área de 
contabilidad y área de recursos humanos). 
 
 Gastos de Personal 
Los gastos de personal contemplan todas las remuneraciones del personal de la 
empresa que se encuentran con vencimientos en la modalidad de recibos por honorarios y que se 
encuentran en planilla. Será necesario tener en cuenta que, de acuerdo al definido en el Capítulo 
de Gestión de Recursos Humanos, el personal que se encuentra en planilla les serán aplicadas 
compensaciones y beneficios laborales que representarán un encargo/sobrecosto asumido por la 
empresa. 
 Todos los gastos fijos indicados anteriormente se encuentran detallados en la 
Tabla N°17 Se ha considerado, para todos los ítems, un incremento anual del 3% que sería 
correspondiente a la inflación.  
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Tabla 17: Presupuesto de Gastos Fijos - Montos en Nuevos Soles sin IGV 




10.4. CAPITAL DE TRABAJO 
Para el cálculo del valor del capital de trabajo se utilizará el método del período 
de desfase que permite calcular la inversión requerida para financiar las actividades del proyecto, 
desde el momento en que se adquieren los equipos TI y respectivos softwares, hasta el momento 
en que se recupera todo el capital invertido mediante la cobranza de la venta. El cálculo del capital 
de trabajo será entonces determinado por siguiente formula: 
 
C.T. = (Costo total del año / 365 días) * Número de días del ciclo productivo 
 
 
Se define como costo total del año, los costos totales de mantener las actividades 
durante todo el año incluyendo todos los gastos fijos y variables mencionados detalladamente en 
el capítulo 10.2. Basándonos en esos valores se obtendría para el primer año: 
 Gastos Fijos (1° Año) = S/. 493,869.60  
 Gastos Variables (1° Año) = S/. 0,00 
 Costo Total del Año (1° Año) = S/. 493,869.60 
Sustituyendo los valores tomados anteriormente se tiene el valor del capital de trabajo:  









10.5. FLUJO DE CAJA PROYECTADO A 5 AÑOS 
Para la determinación del flujo de caja se tomarán en cuenta las siguientes 
consideraciones:  
 
 Los pagos a proveedores se realizarán por depósito bancario en moneda nacional. 
 
 La comisión por transacción a Visa y Mastercard por el uso de tarjetas de débito es 
2.99% y crédito es 3.99% sobre la venta final. De acuerdo a la experiencia en banca 
de uno de los integrantes, las ventas con VISA deben ser el 70% y con Mastercard 
30%. 
 
 Se considera en el segundo año el ingreso por publicidad de otros servicios o de los 
propios proveedores. El porcentaje que se considera como ingreso anual por las 
colocaciones de publicidad es 3% de las ventas anuales. 
  
 El financiamiento neto estará compuesto por el préstamo bancario, la amortización 
de capital, los gastos financieros y el escudo tributario generado por los gastos 
realizados.  
 
En la Tabla N°18 se evidencia el flujo de caja como resultado de las actividades 





Tabla 18: Flujo de Caja - Montos en Nuevos Soles  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
10.6. ANÁLISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO 
La determinación del “Punto de Equilibrio”, es uno de los indicadores de 
gestión más importantes que se sugiere utilizar para medir el desempeño del negocio; el cual 
determinará y refleja el nivel de ventas realizadas (expresado en unidades monetarias), y que se ha 
logrado cubrir los costos fijos de la empresa y se iniciará a generar utilidades (resultado). 
La ecuación determinada el indicado del “Punto de Equilibrio” es la siguiente: 
 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingreso por Ventas  (S/.) 0.00 415,977.60 915,150.72 1,189,695.94 1,546,604.72 1,855,925.66
Ingresos  vía  Publ icidad Web 0.00 0.00 27,454.52 35,690.88 46,398.14 55,677.77
IGV 0.00 74,875.97 169,668.94 220,569.63 286,740.51 344,088.62
Total Ingresos (S/.) 0.00 490,853.57 1,112,274.19 1,445,956.44 1,879,743.37 2,255,692.05
Total  Invers iones  (S/.) 315,868.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total  Gastos  fi jos  (S/.) 0.00 214,869.60 227,553.09 231,906.38 237,572.97 243,409.56
IGV 56,856.24 38,676.53 40,959.56 41,743.15 42,763.13 43,813.72
Total  Gastos  Plani l la  (S/.) 0.00 279,000.00 294,470.40 294,470.40 294,470.40 294,470.40
Total Egresos (S/.) 372,724.24 532,546.13 562,983.04 568,119.93 574,806.51 581,693.68
Uti l idad antes  de impuesto 
(S/.)
-372,724.24 -41,692.56 549,291.14 877,836.51 1,304,936.87 1,673,998.37
Pago Tdebito (2.99%) y TC 
(3.99%)
0.00 13,685.66 30,108.46 39,141.00 50,883.30 61,059.95
Pago IGV (18%) -56,856.24 -20,656.80 108,052.59 178,826.48 243,977.38 300,274.90
Impuesto a  la  renta (30%) 0.00 0.00 162,040.89 258,961.77 384,956.38 493,829.52
Flujo de Caja  Económico 
(FCE) (S/.)
-315,868.00 -34,721.42 249,089.21 400,907.27 625,119.82 818,834.00
Flujo de Caja Económico (FCE) 
(S/.) Acumulado
-315,868.00 -350,589.42 -101,500.21 299,407.05 924,526.87 1,743,360.86
Flujo Caja  Anual (S/.) - Situación de Normal - Ventas 15% Mercado
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De la cual se detalla el punto de equilibrio para el plan de negocio propuesto.  




Fuente: Elaboración propia 
 
 
10.7. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 AÑOS 
Para el proyecto de inversión se ha realizado el análisis del estado de ganancias 
y pérdida, donde se proyecta por 5 años como irían los resultados del negocio. 
Tabla 20: Estado de Ganancias y Pérdidas 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas  Netas  (S/.) (*) 415,977.60 942,605.24 1,225,386.81 1,593,002.86 1,911,603.43
Margen de Contribución 192,288.80 541,193.81 728,092.31 971,498.45 1,182,177.47
Total  Gastos  fi jos  (S/.) 408,840.00 434,813.80 437,544.55 441,539.91 445,655.14
Punto de Equilibrio (S/.) 884,441.95 757,321.61 736,391.95 724,009.75 720,632.84
% sobre ventas 212.6% 80.3% 60.1% 45.4% 37.7%
Punto de Equilibrio (S/.) - Situación de Normal - Ventas 15% Mercado
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10.8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD 
A continuación, se analiza diversos escenarios (pesimista y optimista) y se revisa 
los resultados que arrojarían cada escenario, calculando el porcentaje de venta por cada año. 
 
Tabla 21: Situación Pesimista 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 22: Cálculo de VAN y TIR 
Fuente: Elaboración propia 
 
 




Tabla 23: Situación Optimista 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 24: Cálculo de VAN y TIR 
Fuente: Elaboración propia 
 
En la situación optimista podemos ver que el proyecto es viable por tener un 







10.9. INDICADORES FINANCIEROS: TIR, VAN , ROI 
 
Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)  
Como se puede observar en la tabla 25, el VAN del proyecto es positivo y va a 
generar las ganancias esperadas de los inversionistas y la TIR es 70% lo que hace un proyecto 
rentable a 5 años. Por lo que se considera la aprobación del proyecto. 
Tabla 25: Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) 
Fuente: Elaboración propia 
Retorno de Inversión (ROI)  
Con este análisis de retorno evaluamos en cuanto tiempo se recupera la inversión 
inicial neta, para lo cual se analizó que aproximadamente en 2 años y 2 meses se recupera la 
inversión. 
Tabla 26: Retorno de inversión (ROI) 





XI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
11.1. CONCLUSIONES 
El Entorno el cual se desarrollará el modelo de negocio propuesto, muestra 
perspectivas bastante favorables. 
La idea de negocio permitirá a los usuarios de esta app móvil, poder tener el 
alcance de su mano y con toda la facilidad de conectarse a una gran diversidad de tipo de locales 
que cumplan con las expectativas para lo cual buscan realizar su reserva/alquiler en la fecha y 
horario pretendido con uno solo click. El aplicativo brindará un servicio innovador en el mercado 
y que no exigirá al usuario que este tenga buscar y movilizar a los locales, generando por lo tanto 
un beneficio evidente respecto al ahorro de tiempo y así lograr su satisfacción. 
Existe también una tendencia altamente positiva en la demanda de 
reserva/alquiler de locales, tal como en el consumo de información y utilización de dispositivos 
móviles. Se acrecentaría también un amplio mercado potencial a lo cual la app estaría expuesta, 
esperando así un crecimiento continuo y de rápida aceptación, que asegurará el desarrollo del 
producto/servicio y por lo tanto también un nivel de ventas satisfactorio que aseguraran la 
viabilidad del proyecto.  
Uno de los factores de éxito más importantes del plan será de conseguir lograr 
el posicionamiento deseado mediante una estrategia de marketing direccionada y enfocada en la 
innovación del producto, su simplicidad, rapidez, practicidad, ahorro de tiempo, facilidad de 
acceso, facilidad de pago y diferenciación del servicio, que deberán ser percibidos y reconocidos 
por el cliente,  estando éste así dispuesto en contratar nuestro servicio realizando  con el pago de 
una tarifa de reservación/alquiler contrastados con los inmensos beneficios que le traerá. 
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Los indicadores de rentabilidad evidencian la viabilidad de la propuesta del plan 
de negocio. Las proyecciones de las 3 situaciones planteadas (situación pesimista – 10% mercado; 
situación normal – 15% mercado; situación optimista – 20% mercado) indican un VAN positivo.  
 
11.2. RECOMENDACIONES 
El análisis realizado para el plan de negocio evidenció viabilidad del mismo; sin 
embargo, es factible indicar algunas recomendaciones que podrían contribuir con el desarrollo y 
eficacia en la implementación del proyecto: 
 
 Cabe mencionar, que inclusivamente, se podría incrementar los resultados 
presentados implementando al largo del proyecto amortizaciones al financiamiento. 
 
 Es recomendable que a partir del 2° año se incluyan una mayor diversidad de tipo 
de servicios a brindar (N.° de proveedores) en la app tal como incluir nueva 
ubicación (ciudades y distritos), de forma a ampliar el mercado potencial, así como 
asegurar un crecimiento sostenible en el tiempo. 
 
 El marketing será una actividad fundamental para el suceso del negocio, pues en la 
fase inicial del proyecto tendrá que existir la capacidad de captar a los proveedores; 
caso no se logre esta captación de una forma adecuada, la app no llamará la atención 
al usuario pues no tendrán la diversidad de servicios a brindar que se requiere. 
Además, será altamente recomendable, en la afiliación de proveedores a la app, 
lograr realizar convenios de exclusividad de reserva/alquiler digital por un periodo 
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de 05 años, para que estos no puedan afilarse a posibles otros servicios similares 
que puedan aparecer en el mercado. De esta forma aseguraremos el tiempo de vida 
pretendido para el desarrollo del negocio en el mercado, disminuyendo el riego de 
existir competencia que pueda brindar un servicio más completo que de la app 
BERA SOLUTION.   
 
 Será recomendable patentar la marca y estipular en un contrato con el proveedor 
que desarrollara la app, exigiéndole cláusulas de restricciones del uso del sistema y 
de la base de datos generada que serían propias, haciéndoles también firmar un 
compromiso ético y de confidencialidad del uso de esa información; asegurándonos 
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 INEI:   
o http://www.inei.gob.pe/ 
o https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/agenda_economica.pdf 
 ASOCIACIÓN AUTOMOTRIZ DEL PERÚ: 
o http://aap.org.pe/ 
 SEMANA ECONÓMICA: 
o http://semanaeconomica.com/article/ 








 MINISTERIO DE LA PRODUCCIÓN 
o http://www.produce.gob.pe/ 
 MINISTERIO DE ECONOMÍA Y FINANZAS 
o http://www.mef.gob.pe 





 DIARIO LA REPUBLICA:  
o http://larepublica.pe/marketing/4540-uso-de-smartphones-en-peru-es-uno-de-los-
mas-crecientes-en-latinoamerica 





 MOBILE COMMERCE:  
o https://es.slideshare.net/Valzh/estudio-de-mobile-commerce-en-el-per-y-el-mundo  
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 BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERÚ: 
o http://www.bcrp.gob.pe 
o http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas.html 






 CÁMARA COMERCIO: 
o https://www.camaralima.org.pe/repositorioaps/0/0/par/edicion753/ed_dig_753.pdf 
 GFK PERÚ:  
o https://es.slideshare.net/GfKPeru/gfk-per-perfil-del-hincha-del-ftbol-peruano-
octubre-2015 
 GOOGLE MAPS:  
o https://maps.google.com/ 
 FRACTALIASYSTEMS:  
o http://www.fractaliasystems.com/ 
 MI BANCO:  
o https://www.mibanco.com.pe/ 
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ANEXO 4: Plantilla de sondeo 
 
¿Cuál es tu sexo? 
1. Masculino   
2. Femenino 
¿Cuál es tu edad?  
Fulbito 
1. ¿Para coordinar una pichanga que medio utilizas?  
a. Wasap   
b. Facebook    
c. Llamada Telefónica   
d. Otros 
2. ¿Alquilas una cancha para la pichanga? 
a. Si    
b. No 
3. ¿Si practicas fulbito, cuantas veces por semana lo practicas? 
a. 1 vez   
b. 2 veces   
c. 3 veces  
d. más de 3 
4. ¿Si existiera una aplicación móvil para que puedas reservar canchas de futbol en Lima 
desde tu móvil la utilizarías? 
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1. Si   
2. No  
5. Si tu respuesta a la pregunta 4 fue no  
¿Por qué? …………………………………………….. 
6. ¿Si respondiste a la pregunta 4 afirmativamente nos gustaría saber que si existiera la 
aplicación de reserva de cancha que priorizarías más en ella? 
a. Disponibilidad de horarios       
b. Costo x hora  
c. Instalaciones  
d. a y b  
e. Otros………………………….. 
7. ¿Si existiera la aplicación, que te motivaría utilizarla? 
a. Ahorro de tiempo 
b. Promociones y descuentos 
c. Variedad de locales 
d. Otros ……………………………………………………. 
8. ¿Qué debería proporcionar la aplicación para que la utilice? 
a. Información detallada del local (precio, horarios, fotos de ambientes) 
b. Información en línea (horarios y fechas libres) 
c. Asegurar la reserva 




9. ¿Te gustaría que esta aplicación permitiera reservar y pagar la reserva de la cancha en línea 
a través de una transacción bancaria? 
a. Si    
b. No 
10. Si tu respuesta a la pregunta 9 fue no. 
¿Porqué? ………………………………………………….. 
 
Local de Eventos 
1. ¿Alguna vez has reservado algún local para este tipo de evento (fiesta de bodas, eventos 
corporativos, fiesta de cumpleaños, fiesta de aniversario)? 
a. Si    
b. No 
2. Si su respuesta fue SI continuar.  
¿Para qué tipo de evento has reservado un local? 
a. Fiesta de cumpleaños   
b. Fiesta de aniversario   
c. Fiesta de matrimonio 
d. Fiestas corporativas   
e. Más de 1 opción. ¿Cuál? ……………………………………………. 
3. ¿Si existiera una aplicación móvil que te permita reservar un local de eventos en la fecha 
y horario que necesites sin necesidad de visitar el local, lo utilizarías? 




4. Si tu respuesta a la pregunta 3 fue no  
¿Por qué? 
5. Si respondiste a la pregunta 3 afirmativamente. ¿Nos gustaría saber que si existiera la 
aplicación de reserva que priorizarías más en ella? 
a. Disponibilidad de horarios  
b. Costo 
c. Fotos y videos de las instalaciones 
d. Otros…………………… 
6. ¿Si existiera la aplicación, que te motivaría utilizarla? 
a. Ahorro de tiempo 
b. Promociones y descuentos 
c. Variedad de locales 
d. Información detalla de los locales 
e. Otros ……………………………………………………. 
7. ¿Qué debería proporcionar la aplicación para que la utilices? 
a. Información detallada del local (precio, horarios, fotos de ambientes) 
b. Información en línea (horarios y fechas libres) 
c. Asegurar la reserva 
d. Asegurar mi información 
e. Otros…………. 
8. ¿Te gustaría que esta aplicación permitiera reservar y pagar la reserva en línea a través de 













ANEXO 5: Cronograma de pago de préstamo bancario 
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 ANEXO 6: Resultado de sondeo 
Fulbito 
1. ¿Para coordinar una pichanga que medio utilizas?  
  Hombres Total 
Wasap 100% 100% 
Facebook 0 0% 
Telefonía 0 0% 
Otros 0 0% 
Total 100% 100% 
 
2. ¿Alquilas una cancha para la pichanga? 
  Hombres Total 
SI 100% 100% 
NO 0 0% 
Total 100% 100% 
 
3. Si practicas fulbito, ¿cuantas veces por semana lo practicas? 
  Hombres Total 
1 vez 83% 83% 
2 veces 13% 13% 
3 veces 4% 4% 
más de 3 0 0% 
Total 100% 100% 
 
4. ¿Si existiera una aplicación móvil para que puedas reservar canchas de futbol en Lima 
desde tu móvil la utilizarías? 
  Hombres Total 
SI 100% 100% 
NO 0 0 





5. Si respondiste a la pregunta 4 afirmativamente nos gustaría saber. ¿Si existiera la aplicación 
de reserva de cancha que priorizarías más en ella? 
  Hombres Total 
Disponibilidad de horario 
63% 63% 
Costo x hora 37% 37% 
Instalaciones 0 0% 
Dispon. y Costo 0 0% 
Otros 100% 100% 
 
6. Si existiera la aplicación, ¿Qué te motivaría utilizarla? 
  Hombres Total 
Ahorro de tiempo 63% 63% 
Promociones y descuentos 17% 17% 
Variedad de locales 20% 20% 
Otros 0% 0% 
Total 100% 100% 
 
7. ¿Qué debería proporcionar la aplicación para que la utilice? 
  Hombres Total 
Información detallada 0% 0% 
Información en línea 58% 58% 
Asegurar la reserva 37% 37% 
Asegurar mi información 5% 5% 
Total 100% 100% 
 
8. ¿Te gustaría que esta aplicación permitiera reservar y pagar la reserva de la cancha en línea 
a través de una transacción bancaria? 
  Hombres Total 
SI 100% 100% 
NO 0 0 




Local de Eventos 
1. ¿Alguna vez has reservado algún local para este tipo de evento (fiesta de bodas, eventos 
corporativos, fiesta de cumpleaños, fiesta de aniversario)? 
  Total Hombres Mujer 
SI 83% 50% 33% 
NO 17% 5% 13% 
Total 100% 55% 45% 
 
2. Si su respuesta fue SI continuar.  
¿Para qué tipo de evento has reservado un local? 
  Total Hombres Mujer 
Fiesta de cumpleaños  4% 4% 0% 
Fiesta de aniversario 0% 0% 0% 
Fiesta de matrimonio 88% 53% 34% 
Fiestas corporativas 5% 1% 4% 
Más de 1 opción.  3% 1% 1% 
Total 100% 60% 40% 
 
3. ¿Si existiera una aplicación móvil que te permita reservar un local de eventos en la fecha 
y horario que necesites sin necesidad de visitar el local, lo utilizarías? 
  Total Hombres Mujer 
SI 65% 45% 19% 
NO 35% 9% 26% 
Total 100% 55% 45% 
 
4. Si respondiste a la pregunta 3 afirmativamente, nos gustaría saber, ¿que si existiera la 




  Total Hombres Mujer 
Disponibilidad de horarios 0% 0% 0% 
Costos 9% 9% 0% 
Fotos y videos de las 
instalaciones 
91% 61% 30% 
Otros 0% 0% 0% 
Total 100% 70% 30% 
 
5. ¿Si existiera la aplicación, que te motivaría utilizarla? 
  Total Hombres Mujer 
Ahorro de tiempo 0% 0% 0% 
Promociones y descuentos 2% 2% 0% 
Variedad de locales 5% 5% 0% 
Información detalla de los 
locales 
93% 63% 30% 
Otros  0% 0% 0% 
Total 100% 70% 30% 
 
6. ¿Qué debería proporcionar la aplicación para que la utilices? 
  Total Hombres Mujer 
Información detallada del local 
(precio, horarios, fotos de 
ambientes) 
96% 67% 30% 
Información en línea (horarios y 
fechas libres) 
0% 0% 0% 
Asegurar la reserva 4% 4% 0% 
Asegurar mi información 0% 0% 0% 
Otros 0% 0% 0% 
Total 100% 70% 30% 
 
7. ¿Te gustaría que esta aplicación permitiera reservar y pagar la reserva en línea a través de 
una transacción bancaria? 
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  Total Hombres Mujer 
SI 84% 61% 23% 
NO 16% 9% 7% 
Total 100% 70% 30% 
 
 
 
 
